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INTRODUCCION
CIENCIA BCONOMICA Y SOGIOLOGIA ECONOMICA
La tesis que présentâmes en las paginas que siguen 
pretende ser un estudio de sociologîa del comportamiento econô 
micoy no una investigaciôn de teorîa econômica. Necesario es 
dejar claro este propôsito desde el principio para advertencia 
de los lectores.
Traemos aqui esta cuestiôn general y previa con la 
convicciôn de que ambas disciplinas, ciencia econdmica y socio 
logia econômica, no han concluido todavla su proceso de dife- 
renciacidn. "Por ahora el campo de la sociologîa econdmica es 
tan vasto como mal delimitado; muchos socidlogos se mueven en 
êl a disgusto; muchos economistas lo miran con desconfianza, 
cuando no lo ignoran**^ Es un campo que, por una parte, se créa 
como consecuencia del esfuerzo de la propla ciencia econdmica 
por completar y cerrar su propio sistema tedrico, en su esfu^ 
zo por explicar la clave de las acciones econdmicas. Y que, por 
otra parte, se créa tambiên al acotarlo los socidldgos de nues 
tro tiempo como un caso particular o una manifestacidn del ca- 
so mis general de la conducta humana^ Lo que estâ claro es que 
la ciencia econdmica opera con las variables enddgenas al sis­
tema econdmico y que la sociologîa econdmica lo hace con las 
que podemos llamar exdgenas al mismo.
Las primeras aportaciones al campo de la sociologîa 
econdmica surgieron de las reacciones y crîticas que se levan- 
taron contra la economîa clâsica, que pusieron de relieve va#» 
rias proposiciones importantes taies como las de que los suj^ 
tos reales del proceso econdmico no son los individuos sino 
los grupos o las clases sociales y que la evolucidn del siste
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ma econdmico no es autdnoma sino que estâ vinculada a la orga- 
nizacidn social de un pals. La aportacidn, luego, de Marx séria 
fundamental al destacar el papel e influencia de las relaciones 
sociales de produceidn. Schmoller y Sombart llevaron a sus exf 
tremos el mêtodo histdrico. Autores como Veblen, por otro lado, 
han puesto de manifiesto el papel del ambiente socio-cultural 
en la accidn econdmica. En todos estos casos la explicacidn eco 
ndmica se confunde con la explicacidn socioldgica e histdrica.
Otra es la perspectiva que dltimamente concibe la s£ 
ciologla econdmica como una ciencia integradora y auxiliar, 
cuyo papel es el de ayudar a cerrar el sistema explicative de 
la teorla econdmica, que se présenta ya complète. A la sociolo 
gla, desde este punto de vista, le compete la tarea de recoger 
informaciones sustantivas que proporcionen los valores de las 
variables que componen el sistema determinado matemiticamente 
de la teorla econdmica. Su papel, pues, en esta concepcidn, es 
instrumental. Vulgarizando, no es mis que el afladido de "lo so 
cial" a un cuerpo central econdmico, y esto tanto a nivel de 
politica general como de los proyectos cotidianos de investiga 
cidn.
Los sujetos de la accidn econdmica se examinan, asl, 
en el comportamiento que adoptan o bien por su configuracidn 
psicoldgica, o bien como grupos sociales concrètes o bien co­
mo incumbentes de roles, con el propdsito de integrar directa 
mente sus resultados dentro de los esquemas de la teorla eco­
ndmica. Dentro del primer caso es significative, por exemple, 
la utilizacidn del principio de la imitacidn social, tan carac 
terlstico en un autor como Gabriel Tarde, en economistas como 
Duesenberry y M. Friedman. Representative del segundo caso es
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la obra de los franceses Simiand, Halbvachs y Maunier. Un e j ^
plo del ûltimo caso lo constituye el del papel innovador asigna
do al empresario por Schumpeter.
Al lado de estas dltimas tendencias empîricas se en- 
cuentran las concepciones analîticas, que en opinidn de Parsons 
emergen en très socidlogos cllsicos; Durkheim, Pareto y Weber, 
a los que L. Gallino hace preceder del economista Cari Menger. 
De acuerdo con esta concepcidn una sola ciencia no puede llegar 
nunca a estudiar en su totalidad un fendmeno del obrar humano, 
sino que ello sdlo puede ser posible mediante las distintas 
ciencias o disciplinas. "En el caso de la teorla econdmica pura 
-dice Gallino- sus conceptos y leyes describen el curso que se-
guirla un tipo dado de accidn humana si se desarrollase en for
ma estrictamente racional, inmune de errores y de factores emo 
tivos. Pero las irregularidades o excepciones en la regularidad 
del fendmeno, que aparecen desde el 5ngulo de esta teorla par­
ticular, son susceptibles de explicacidn en modo legal por otra 
ciencia -en nuestro caso la sociologîa-, cuyo aparato explica- 
tivo se adosa al de la economîa para lograr abarcar el fendmeno 
int egr a Iment e
Un caso ejemplar a este respecte es, por su condicidn 
de socidlogo y de economista, el de Pareto, con la définieidn 
de sus acciones no idgicas. Efectivamente, Pareto, incapaz de 
alcanzar la "realidad experimental" en sus investigaciones de 
economîa politica, recurre y llega a la sociologîa, pero sin 
establecer ninguna conexidn coherente entre las dos, sino yen 
do cada una por su lado. Su sociologîa se constituye, pues, en 
respuesta a una’ carencia de la economîa^ El campo econdmico 
se délimita por referencia a la accidn idgica; mientras que el
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socioidgico, complementario del primero, lo hace por referencia 
a otro tipo de accidn, la accidn no lôgica. La variable asocia- 
da al primer tipo de accidn es la del interds; las asociadas a 
la accidn no idgica son los "residues" y las "derivaciones", 
pr inc ip aIment e•
Y una tercera y dltima concepcidn de la sociologîa 
econdmica es la que considéra a la misma teorîa econdmica como 
un caso especial de la teorla de la accidn social. Su exponente 
mds significative lo encentrâmes en Talcott Parsons y Smelser, 
como hemos dicho. En esta concepcidn, como es sabido, la accidn 
social se descompone en cuatro niveles o categorlas funcionales, 
cada une de los cuales da lugar a su correspondiente subsistema, 
a saber; el de la "cultura", que produce los valores directores 
de la accidn; el "social", en donde se concretan las normas que 
procuran la integracidn interna del sistema; el de "personalidad", 
orientado a la consecucidn de los fines; y el del "organisme con 
ductuai" (behavioral organism), complejo orglnico-fIsico que pre 
senta los recursos que hay que adaptar y a los que hay que ada£ 
tarse. Todos estos elementos operan a travês de agrupaciones de 
roles institucionalizados. La ciencia econdmica se situarîa en 
el dltimo nivel, el mis especlfico, el de los recursos.
La perspectiva de Parsons es distinta a la de Pareto, 
y se la debe -como êl mismo confiesa- a Rostow, un economista.
Su punto de vista es que la economîa es un sub-sistema funcio— 
nal dlferenciado de otros sub-sistemas, de un sistema social 
mis amplio y que se ref iere primariamente a la fame idn adaptan­
te de la sociedad como om todo. Y ahi el roi del producto es 
interno a la economîa, mientras que el del consomidor es externe 
en el sentido de que pertenece a omo o varios otros sub—sistemas 
de la sociedad-^
Con todo, el concepto de sistema puede aplicarse autd 
nomamente a la economîa misma -considerando a êsta el sistema 
original—, como un modo opérâtivo de anllisis. Sus subsistemas 
serîan, entonces, los de produccidn, inversidn, consumo, etc., 
capaces de ser examinados con las mismas categories funcionales 
que hemos visto para el sistema general de la accidn. La ciencia 
econdmica, asi, estudia el sistema de interacciones que se refie 
re a la produccidn y al intercambio de recursos, distribueidn de 
bienes y servicios, como niveles mis especificos de la accidn 
social; estudia la accidn econdmica como provisidn de bienes y 
servicios para la satisfacidn de necesidades. Esa accidn es estu 
diada por la economîa en têrminos de oferta y demanda, de merca 
dos y precios. La sociologîa, en cambio, al estudiar la accidn 
econdmica, enfoca principalmente el campo de las normas, sobre 
todo, y de los valores; el cdma se crean y se modifican los 
comportamientos institucionales. Resumiendo, la sociologîa eco­
ndmica se ocupa de "la aplicacidn de un marco general de referen 
cia, de variables y de patrones explicatives de sociologîa al 
complejo de actividades relatives a la produccidn, distribucidn, 
intercambio y consumo de bienes y servicios escasos"^.
Dentro del campo general de la vida econdmica nocotros 
hemos seleccionado un drea especîfica como objeto de estudio 
para esta tesis, el drea del consumo, en donde examineremos pre 
cisamente el modo de operar de ciertas variables socioldgicas, 
de las variables générales del sistema social espahol.
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EL ESTUDIO DEL CONSUMO
El fendmeno del consumo -dentro de los que componen 
el proceso econdmico en su totalidad— ocupa un papel central en 
el campo de relaciones entre Sociologîa y Economîa. De todas 
las maneras, no es hasta bien entrado el présente siglo en que 
cobra importancia real y recibe una atencidn creciente por par 
te de los investigadores. La propia realidad de la sociedad in 
dustrial asi lo iba exigiendo.
Antes, para el pensamiento utilitarista las necesida 
des humanas se debîan al azar, debîan considerarse como "datos 
dados" para el andlisis econdmico del consumo. Aunque luego 
Mcirshall sehald ya que de hecho muchas de ellas se encontraban 
socialmente determinadas; y Veblen lo sugirid tambiên mâs o m£ 
nos al mismo tiempo^ En la teorîa de las preferencias nacida 
de los estudios de Pareto y Hicks, no obstante, la demanda de 
consumo acaba dependiendo ûnicamente de los ingresos y los pre 
cios, los "gustos" son unos "datos dados".
Esta es, en definitive -desde una perspectiva socio­
ldgica-, la postura de un Keynes, que, adn atribuyendo la "pro 
pensidn a consumir" tanto a factores objetivos (la renta) como 
subjetivos ("los hdbitos formados por la raza, la educacidn re 
ligiosa, los convencionalismos y la moral corriente segdn espe 
ranzas présentes y pasadas experiencias"), es dnicamente al volu 
men de ingresos al que asigna una influencia real. Los factores 
subjetivos tienen muy poco peso y, ademâs, son muy estables:
"es muy poco probable que experiment en cambio s importantes en 
cortos perîodos de tiempo, excepto en circunstancias anormales 
o extraordinarias"^ La que el llamd "ley psicoldgica fundamen 
tal" en que se basa la relacidn funcional ingresos-consumo es
la de la rîgida estructura del comportamiento humano en cuanto 
al mantenimiento de los niveles de vida pasados y présentes, de 
manera que, si aumentan o disminuyen los ingresos, no aumenta 
o disminuye proporcionalmente el consumo y si lo hace, en cant- 
bio, el ahorro.
Las evidencias empîricas aportadas por investigadores 
como Duesenberry o Katona han supuesto una revisidn crîtica a 
las hipdtesis keynesianas. Las nuevas formulaciones de los postu 
lados keynesianos incluyen esenciaimente estos nuevos factores 
explicatives: a) la posicidn de la familia en la distribucidn de 
la renta de la comunidad; b) la renta del perîodo anterior. Asî 
Duesenberry se plantea la euestidn de la interdependencia de las 
preferencias del consumidor y acude al que llama efecto demostra 
cidn para explicar el aumento del consumo o los deseos de consu 
mir mas; estos ûltimos dependerân de "la frecuencia del contac­
te con bienes superiores a los que se consumen habitualmente", 
afirma-â^ lo que en ningdn modo quiere que se confunda con moti- 
vaciones de emulacidn o consumo de ostentacidn. El individuo ten 
derâ a gastar o a consumir en grado creciente hasta que esa fre 
cuencia de contacte con bienes superiores se reduzca a un deter 
minado nivel; el impulse para efectuar gastos de consumo depen- 
derd, pues, de la relacidn de sus ingresos con los de la gente 
con quien se trata. Opera, por otro lado, un impulse de "iner- 
cia", de hdbitos arraigados, por lo cual, por ejemplo, en las 
coyunturas de restriccidn de ingresos la gente en principio t ^  
derd a mantener los niveles de consumo ya alcanzados y reducirdn 
por tanto, su ahorroi^/ aqui la renta pasada influye de manera 
que el ahorro se hace menor que el de quienes llegan a ese mismo 
nivel ascendiendo desde un estrato mds bajo. De esta manera es 
como quedan matizadas las proposiciones de Keynes.
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Pcirsons y Smelser sitdan la cuestidn en el c ont ext o 
de las variables socioldgicas y ponen de manifiesto cdmo la id­
gica de Duesenberry corre paralela a la teorla psico—socioldgica 
del grupo de referenda, cristalizada por ejemplo en autores 
como Merton, y cdmo ello supone un progreso con respecto a los 
postulados keynesianos al localizar al consumidor en el contex 
to de una adecuacidn a los hdbitos de los demds o a los propios 
standards anteriores-^^^
Tambiên Milton Friedman, como Dusenberry, introduce 
variables socioldgicas en el tratamiento de la teorla de la de 
manda de consumo: la edad y la composicidn de la familia como 
configuredorasdb los gustos. Modigliani, Brumberg y A. Ando in- 
troducen variables taies como el nivel de consumo esperado para 
el futuro, que a su vez viene influido por otras variables de 
tipo demogrâfico como la edad de jubilacidn, etc.-^^^
Las investigaciones de Katona, en sus andlisis de los 
"Survey of Consumer Finances", y las de otros tedricos de la 
Universidad de Michigan (E. Mueller, Morgan...), introducen 
plenamente la psicologla, una psicologla de procedencia gues- 
taltista. Que, segdn el pensamiento mismo de Katona, "no consi£ 
te simplemente en ampliar el anâlisis econêmico ahadiendo a las 
variables tradicionales otras cuantas variables nuevas, taies 
como hâbitos o actitudes. La psicologla aspira a algo mâs que 
describir lo que la gente hace bajo determinadas condiciones. 
Intenta descubrir por quê actdan de este modo bajo esas condi- 
ciones-^^^ Para ello adopta una perspectiva tôt a Iment e empiris- 
ta y dice: "Estudiaremos la conducta econômica como la encontre^ 
mos"7^  poniendo en cuestiên el supuesto teêrico de la conducta 
racional del sujeto econêmico. En êste examina sus planes y mo-
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tivaciones de compra, sus aspiraciones y expectativas de ingre­
sos, sus actitudes frente a los bienes, la influencia de las va 
riaciones en los ingresos pasados y futuros en sus niveles de 
consumo; su comportamiento, en definitive, de consumo y de aho- 
rro. Y todo ello utilizando el instrumente de una têcnica de in 
vestigaciên -la de observaciên directa por encuesta- que lo d£ 
fer encia de los autores anterior es y que nos lo aproxima a nue_s 
tro propio enfoque, al que hemos empleado en la présente tesis, 
como tendremos ocasiên de comprobar mis adelante.
Algunos sociêlogos han reprochado a Katona la insufi- 
ciencia de su aparato explicative por cuanto han echado en fal— 
ta la aplicaciên de variables estrictamente sociales, taies co 
mo la clase social y la ocupaciên, y por la irreductibilidad a 
diferencias de ingresos de las diferencias socio-culturales 
o én cuanto no desarrolla ninguna teorîa general y dnicamente 
deduce generalizaciones de bajo nivel^^
Nuestra opiniên es la de que, ef ectivamente, la socio 
logîa puede aportar un esquema explicative en el que operen las 
variables precedentes del campo de la estructura social y que 
examine mis por complète el fenêmeno del consumo. Pero ello no 
deberl hacernos olvidar el mêrito de Katona al haber desvelado 
la relevancia de una serie de factores no-econêmicos explicati 
vos del comportamiento del consumidor. No anda la sociologîa 
sobrada de investigaciones propias en este campo como para an- 
dar reprochando las insuficiencias de los demis.
Ademls, de alguna manera las variables sociales se 
hallan implicitas en esas "actitudes" de Katona, como lo afirma 
Glock y Nicosia-i^ que las ven moldeadas por factores de tipo eco
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nêmico, politico y social, tanto del présente como del pasado. 
Para Katona las actitudes son las variables intervinientes a 
travês de las que se filtran la pareja de variables externas 
constituîda por las "condiciones posibilitadoras" (ingresos y 
actives patrimoniales, por ejemplo) y las "circunstancias pré­
cipitantes" (u ocasiones). Las actitudes se derivan de los atr£ 
butos del sujeto, mientras que las condiciones posibilitadoras 
y las circunstancias précipitantes forman parte de los atribu­
tes del medio.
Mucho mis remisa a admitir la determinaciên social de 
la conducta del consumidor es la tradiciôn investigadora insp£ 
rada en la psicologla clînica y que tan popular se ha hecho en 
el campo de los estudios de mercado con la denominaciên de in— 
vestigaciên motivacional-i^(recuêrdese a Dichter). Procedente 
del modelo psicoanalîtico freudiano, para ella la clave se en- 
cuentra en las necesidades, los deseos, los impulsos, los mot£ 
vos y las estructuras cognitivas de la personalidad humana. Su 
metodologla es la de las entrevistas en profundidad, reuniones 
de grupo y, en general, têcnicas proyectivas, aplicadas a mues— 
tras reducidas con el propôsito de obtener una informaciôn "cua 
litativa". Su gran mêrito ha sido el de provocar en los inves­
tigadores una especial sensibilidad para detectar las razones 
del comportamiento humano, arrumbando concepciones mecanicistas 
anteriores, y el de introducir lo que es ya una prâctica gene­
ral izada en los estudios de marketing, a saber, el hacer prec£ 
der a todo estudio en gran escala de un estudio cualitativo que 
ayude a establecer las dimensiones del fenômeno a investigar y 
a formuler las hipôtesis a comprobar.
Ahora bien, la investigaciôn motivacional ha mostra- 
do estar mds orientada comerciaImente de lo que lo estdn las 
otras disciplinas. En la mayorla de las ocasiones se ha dirigido
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a descubrir los motivos o impulsos mds profundos y ocultos del 
consumidor, de manera que su conocimiento sirviera luego para 
elaborar estlmulos mds eficaces y atractivos para poner en mar 
cha los mecanismos de conducta dominados por el "id". El êxito 
de los paradigmes clînicos ha residido, asl, en que, "a pesar 
de que conceptuaImente son mds complejos, tienden no obstante 
a producir resultados cuyas implicaciones para la acciôn pare- 
cen ser razonablemente précisas y directes, usualmente bajo la 
forma de recomendaciones concretes para la publicidad y los te 
mas de campaha"i2/ y esto a pesar de la falta de cuantificaciôn 
en sus informaciones y de la potenciàl influencia personal del 
investigador en la interpretaciôn de las observaciones, o quizd 
por esto dltimo y por la seguridad de los esquemas explicativos 
con que cuenta.
No es êste el caso de la Sociologîa, que no cuenta 
con un conocimiento sistematizado sobre el consumo. Quizds uni. 
camente en los estudios promovidos por Lazarsfeld y su escuela 
es en donde pueden encontrarse variables procedentes del drea 
de la sociologîa y tambiên de la psicologla social. La influ«m 
cia del sistema de estratificaciên, de los grupos de referen­
da, de la comunicaciên personal y de masas, del liderazgo de 
opiniên y otros factores, en las decisiones de compra del con­
sumidor , son temas examinados en esos estudios. En ellos se de 
muestra c6mo las variables sociales llegan a internalizarse en 
la estructura de personalidad del individuo, dando lugar a unas 
"predisposiciones", que son las que interactuan en el proceso 
de decisiôn del consumidor con la pareja de variables extemas 
constituidas por las "influencias" (personales y de los medios 
de comunicaciên de masas, por ejemplo) y los "atributos del 
producto". Es particularmente al papel de esas "influencias"
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al que mês at eue iên ha prestado Lazarsfeld y su escuela. Pero no 
ha acabado de producir un modelo explicativo completo.
Ese modelo nos tiene que venir dado por aportes de 
todas las disciplinas que han examinado el comportamiento del 
consumidor: por la economîa, la psicologla, la sociologîa y la 
antropologla. El enfoque interdisciplinario es, pues, indisp^ 
sable, aunque diflcilmente conseguible.
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EL AMBITO DE LA PRESENTE INVESTIGACION
En los estudios sobre el consumo se han adoptado esen 
cialmente dos enfoques uno, que opera con las grandes cifras de 
consumo y ahorro a nivel de agregados; el otro, que se acerca 
a los procesos de decisiôn de los consumidores como taies indi 
viduos. Cada uno impiica, realmente, metodologîas distintas* El 
primero, propio de la macroeconomîa, utiliza preferentemente 
las series cronolêgicas de renta, consumo y ahorro, con el pro 
pôsito de determinar tendencias générales de comportamiento, y 
se apoya bdsicamente en la teorîa y mêtodo estadîstico: la uni 
dad de comportamiento es el agregado» El segundo es al que con 
mds frecuencia se han acercado los sociêlogos, utilizando infor 
maciên procédante de encuestas y de observaciones directas de 
los individuos,
Las series estadîsticas temporales ofrecen la venta- 
ja de que integran los efectos de todos los factores que influ 
yen en el consumo, pero se prestan muy dificilmente a su anâli 
sis porque suelen ser series cortas e imperfectas. Las encues— 
tas sobre certes representatives de la poblaciên, de las que 
aqui el ejemplo mds ilustrativo lo constituyen las encuestas de 
presupuestos familiares, ofrecen las ventajas y los inconvenien 
tes opuestos. En la encuesta no se contrôla la variable tiempo, 
por ejemplo, pero permite un andlisis profundo de los factores 
socio econêmico s que influyen en el comportamiento de consumo
20 /de la poblaciên a travês de la interrelaciên de las variableST-^
Nuestra investigaciên se encuadra no tanto en el con 
sumo como en el consumidor. En alguna medida se entronca con 
el andlisis de los datos microeconêmicos, que postula y defien
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de Katona, "La economîa agrégativa no es sufieiente", afirma. 
"Los datos macroeconêmicos no nos dicen toda la verdad. No in- 
dican los cambios ocurridos o cuîl es la situaciên actual". En 
cambio, "los datos microeconêmicos.., proporcionan el enlace 
con las variables psicolêgicas y la base peira un andlisis dind 
mico de lo que sucediê y por quê sucediê^i^ Es una informaciên 
que compléta el esquema macroeconêmico y que enlaza con los da— 
tos psicolêgicos. Va mds alld del simple examen de la relaciên 
renta-consumo.
Este es tambiên nuestro pensamiento y nuestra prêten 
siên con el material que vamos a utilizar en la présente tesis, 
procedente de encuestas varias, algunas nacionales y otras apl£ 
cadas a poblaciones estratêgicas. Esto es, la introducciên de 
factores psico—sociolêgicos, sociales y culturales (los que se 
han considerado como "residues" aleatorios en la teorîa econê— 
mica del consumidor) y su interrelaciên con variables econêmi- 
cas, El procedimiento operative que bdsicamente hemos utilizado 
ha sido el de mantener constante la variable econêmica (la ren 
ta) siempre que hemos podido en todos los andlisis efectuados.
Nuestro punto de partida, pues, ha sido el mismo de 
Katona en su paradigma del proceso de decisiên del consumidor; 
el de conceptuar la renta como "condiciên posibilitadora". 
Nuestra diferencia y progreso con respecto al investigador ame 
ricano estriba -cremos- en haber introducido en el andlisis el 
filtre de esas variables intervinientes a que alude, pero ensan 
chando su drea, introduciendo no sêlo variables actitudinales 
sino de comportamiento procedentes del drea de la estructura 
social (familia, grupos de referencia, ocupaciên y clase so­
cial) y del drea de la cultura (ideologîas, normas culturales).
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El material empîrico utilizado procédé de encuestas 
ya aplicadas con otros propêsitos, y en su gran mayorîa no pu- 
blicadas, de las que hemos tabulado temas no explorados o insu 
ficientemente explicados, en la lînea de lo que se llama "and­
lisis secundario de encuestas" y para el que recientemente ha 
establecido Hyman una s reglas metodolêgicas-^-^
Nuestro objetivo final es de sugerir conceptos, con— 
trastar y formular hipôtesis vdlidas para el contexto espahol 
en dreas determinadas del campo general del comportamiento eco 
nêmico. Pero siempre intentando determinar la interdependencia 
de ese comportamiento con respecto al tipo de estructura social 
y cultural de nuestra sociedad. Los conceptos bdsicos con los 
que vamos a trabajar los extraeremos de la sociologîa general 
y de la psicologîa social.
Entendemos que el comportamiento econêmico en general 
constituye una manifestaciên del comportamiento social y es, 
por tanto, una de las exprèsiones concretas de las relaciones 
del indivîduo con el mundo que le rodea. Por tanto, su estudio 
constituye una fuente de conocimiento de la sociedad. Que, ade 
mds, cobra una nueva significaciên en nuestros dîas, cuando los 
espaholes hemos accedido al disfrute de una creciente afluencia 
econêmica y en parte nos hemos colocado a las puertas de las 
llamadas sociedades desarrolladas. En esas condiciones el roi 
del consumidor se hace mds activo de lo que podîa ser en una 
economîa de penuria, en donde las decisiones de consumo habrîa 
que considerarlas como residuales. Con el atractivo de esta si 
tuaciên como telên de fondo es como nos hemos planteado la pr£ 
sente invest igac iên^
J / Sobre este telôn de fondo ha tenido cÿie încidir la general Izada crisis econômica del afio 74. Por lo pronto, el 
primer envi te de esa crisis ha cogido a los esparfeles con algunas réservas patrimoniales, como tendremos oca- 
slôn de comprobar m&s adelante. Por eso, a pesar de sus menores expectatives de Ingresos, no se han visto de» 
m l^adas restricclones a lo que podrfamos llamar su consumo exterior, aunque hayan disminufdo sus tasas de ag 
mulaclôn patrimonial. Hasta la fecha ha actuado la Inercla de los habitos y el estllo de vida adqulridos con 
ante ri orl dad, no se ha vaiiado el estllo de consumo y sera d if fe ll que eso suceda, de no ocurrlr una catastia 
fe , lo que realmente nuevo va a traar la crisis, por el moaanto, es la puesta en manha de mecanismos sociales 
correctomes del despllfarro y del consumo descontrolado e Irreflexivo, tanto espontaneos como Induddos, pero 
con una mfnima Incidencla ai el estllo de vida adquliido.
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TEORIAS DEL COMPORTAMIENTO DEL 
CONSUMIDOR
PROCESO DE COMPRA
Los estudios especificos del comportamiento de consu 
midor se han centrado en lo que han titulado comportamiento del 
comprador o comportamiento de compra % Ahora bien, entendiendo 
a este no como el resultado de un proceso sino como el proc£
so mismo, en donde se distinguen por lo menos las siguientes fa
23/ ses:— ^
1§, Apariciên de un sentimiento de necesidad, impul­
se o motivo.
2§. Actividad previa a la compra.
3^. Decisiên de compra,
45, Comportamiento de uso o utilizaciên del bien o 
servicio adquirido.
55. Sentimientos posteriores a la compra, de satis- 
facciên o de desagrado.
La primera etapa del proceso es la apariciên de un 
sentimiento de necesidad, es decir, de todo lo que entendemos 
por impulsos, motives, deseos... Lo que tiene en comûn todos 
ellos es que representan lo que los psicêlogos llaman un estado 
de tensiên, algo que hay que eliminar, satisfacer o reducir.
Hoy, ciertamente, la mayoria de nuestras necesidades 
no surgen de un impulse por la sobrevivencia, sino que proceden 
de la misma sociedad, de las exigencias de la vida social. Ÿre 
cisamente el reproche que se le hace a nuestra organizaciên eco 
nêmica, desde ese punto de vista, es el de que la mayorîa de 
esas necesidades no vienen a ser sino puros estîmulos artifici£ 
les de los productores, creaciones artificiales de las compa- 
nîas mercantiles a fin de mantener los niveles de empleo y los 
beneficioSo "El proceso con arreglo al cual se satisfacen las 
necesidades es tambiên el proceso de creaciên de necesidades",
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concluye Galbraith .-Sd/ es decir, que estas depend en del proceso 
mediante el cual son satisfechas, en una relaciên de "efecto de 
pendencia",
Creemos que el cohdicionante psicolêgico y social de 
las necesidades sentidas por la gente es algo évidente y que no 
précisa discusiên, pero nos parece ir demasiado lejos al infe— 
rir un poder de persuasiên absolute en el empresario a travês 
de su publicidad y de sus têcnicas de venta. El consumidor se- 
lecciona sus necesidades.
Ello no quiere decir que no se vea obligado a utili 
zar la informaciôn y las sugerencias que le proporciona la pu­
blicidad, sobre todo en esa segunda fase de proceso que estâmes 
describiendo, en su actividad de "pre-compra". Esta actividad 
se refiere al tiempo en que, tras sentir una necesidad y ver 
posible el satisfacerla, la percepciên de la persona se sensi— 
biliza y orienta hacia esa necesidad, aprende y acumula expe- 
riencia. Naturalmente, el grado de deliberaciên y de racionali 
dad que muestra el sujeto varia segên el tipo de producto y la 
personalidad del comprador. Pero teêricamente la actividad de 
"pre-compra" supone una secuencia de cambios mentales que llevan 
a la persona a la decision de compra a travês de las siguientes
fases: percepciên conocimiento — — ^  s impat ia — ^
preferencia — — ■> convicciôn — — ^  compra.
La decisiôn de compra impiica realmente un conjunto 
de decisiones, a saber; la del producto, la de la marca, la del 
estilo, la de la cantidad, la del lugar, la del tiempo, la del 
precio y la de la forma de pago. Y cada decisiôn supone un rie_s 
go, que depende de la cantidad en juego y del grado de certeza 
subjetiva del comprador de que lo harê bien, de que va a tomar 
la mejor decisiên posible. La gente trata de reducir el riesgo
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percibido per distintos medios, entre ellos buscando informa— 
ci6n. La seleccl6n final refleja, asi, este equilibrio de recom 
pensas o gratificaciones a que se llega, este equilibria de co_s 
tes y riesgos.
El proceso llamado genêricamente ”de compra” supone 
tambiên el comportamiento de use y les sentimientos posteriores 
y consecuentes con el uso del bien o servicio comprado. Bn el 
primero habrîa que distinguir quien lo usa, c6mo lo usa, dônde, 
cuândo y con quê otros bienes y servieios.
Los sentimientos de ”post-compra”, por illtimo, nos 
dieen si se encontrd la satisfacciôn que se esperaba o no. Por 
que, efectivamente, pueden nacer sentimientos de tipo negative 
y entonces se da lo que Festinger ha llamado "disonancia cogn^ 
tiva”. Se trata de una disonancia o falta de armonia entre las 
cogniciones del comprador acerca del producto comprado y las 
alternatives previstas. Festinger postula la existencia de un 
impulse en el organisme humano que lleva ”a establecer armonla 
interna, consistencia o congruencia entre sus opiniones, cono- 
cimiento y valores..."; y, si se produce una disonancia en la 
post-decisi6n, su magnitud "es una funciôn creciente de la im 
portancia general de la décision y de la atracciôn relative de 
las alternatives no escogidas"-^^ Por el contrario, les senti­
mientos de satisfacciôn 11even a la repeticiôn de la compra o 
a su recomendaciôn a otras personas.
En todas las fases se produce una interacci6n de rô­
les, este es, se produce una especializaci6n o division de ta­
rées a cumplir basadas en determinadas posiciones de status y 
relaciones de autoridad (dentro de la familia, por ejemplo). 
Depende del producto, en unas interviene mâs el esposo mientras 
que en otras el papel protagoniste corresponde a la mujer.
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Pues bien, es para explicar este proceso de compra, 
al que someramente acabamos de referirnos, para lo que surgen 
los modelos teôricos del proceso de elecci6n del consumidor y 
que vamos a examiner a continuaciôn.
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MODELOS DEL PROCESO DE ELECCION DEL CONSUMIDOR: EL MODELO ECO- 
NOMICO MARSHALLIANO
Kotler^-/ describe varies modelos teôricos explicatâ. 
vos del comportamiento del consumidor surgidos de concepciones 
cientîficas diferentes. Uno, el primero de todos, en cuanto los 
économistes fueron los primeros que elaboraron una teoria espe— 
cifica del comprador, es el que llama "modelo econômico - 
marshalliano". Otros, procedentes de la psicologia, son el "m£ 
delo pavloviano de aprendizaje" y el "psicoanalitico freudiano". 
El ûnico modelo explicative proporcionado por la sociologie se 
lo asigna a Veblen, Y, por dltimo, la explicaciôn de la conducta 
de compra institucional (de empresas y organismes) viene pro- 
porcionada por un modelo "organizativo hobbesiano".
El modelo "econômico" ha sido claramente el mis popu 
1er desde los clisicos hasta nuestros dies. Integrado en la 
teoria econômica tradicional, presupone en el sujeto una conduc 
ta racional de compra, resultado de un cilculo previo que en mu 
chas ocasiones se supone laborioso y complicado. Diriamos que 
el comprador toma sus decisiones sirviôndose de las têcnicas 
del anilisis marginalista. Es un comprador que responde a las 
caracteristicas definitorias del "homo economicus", es decir, 
que maximiza una funciôn de preferencia buscando la mixima uti 
lidad o satisfacciôn en la adquisiciôn de bienes.
En ese esquema el comportamiento del consumidor^^r£ 
sulta de la interacciôn entre, por un lado: a) el conocimiento 
complete de sus propios deseos, de todos los productos dispond 
bles en el mercado y de su capacidad de satisfacer esos deseos, 
de todas las acciones que le es posible tomar y de las posibles 
para los otros consumidores, y de todos los bénéficiés espera— 
dos de todas esas elecciones posibles; y, por otro lado; b) un
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reparte minucioso de sus recursos limitados entre esos bienes 
y acciones de manera que satisfaga al miximo sus deseos.
Las preferencias que postula en el consumidor deben 
responder a las siguientes caracteristicas: l) las de ser inde 
pendientes; 2) sin limitaciôn (no hay saturaciôn; cuanto mis se 
compra y mis se consume, mis aumenta la satisfacciôn); 3) ord£ 
nadas; 4) coherentes.
Los axiomas 3) y 4) precisamente son los que han pro 
porcionado la base para la definiciin "econimica" de la "déci­
sion racional". De acuerdo con ellos el consumidor sabe si pre 
fiere uno u otro bien, o si le es indiferente. Y, si prefiere 
el bien A al bien B, y el B al C, preferiri A a C; no hay ries 
go de conflicto.
Las criticas que se han producido contra este modelo 
econOmico son casi tan populares como el modelo mismo. Pricti— 
cam en te todas aluden a su irrealidad, a la reificaciin empirics 
ta que se ha producido del sistema teirico, al carieter norma­
tive de esa racionalidad que postula, pese al rigor formai de 
su teoria^^ La conducta humana real, ef ectivamente, no suele 
cumplir las condiciones que da por supuesto el modelo. Una cosa 
es êste dltimo y otra cosa es la decisiôn real de consume; aquél 
no por mis coherente es mis real, sine que nos provee mis bien 
de juicios de tipo prescriptive y normative (lo que "debe" hacer 
el consumidor), mientras que el comportamiento real observado 
nos muestra que este no es asî. Es silo una mineria de consumai 
dores, por ejemplo, los que hacen su compra de bienes duraderos 
con un grade sustancial de deliberaciin. Asî lo demuestran los 
estudios de Katona y Eva Mueller en Estados Unidos y la tesis 
de Castillo en Espaha^^
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Las criticas se detienen especîficamente en el axioma 
de la estabilidad de las preferencias. En la revisiin que hace 
Duesenberry de la base empîrica en la teoria de las elecciones 
del consumidor justifies, no obstante, esa estabilidad. "En 
cualquier momento, tenemos un sistema bien ordenado de prefe— 
rencias", dice. "Esto no quiere decir que los gustos permanez- 
can siempre constantes en el tiempo. Si quiere decir, empero, 
que los parimetros de los sistemas de preferencias son es encia]. 
mente independientes de las demis variables econ6micas"-^%^
A pesar de todos sus esfuerzos la teoria econimica 
opera aqui con datos estiticos, élimina el tiempo en su esque— 
ma. Ahora bien, si deseamos proporcionar un esquema descripti­
ve real del comportamiento del consumidor no podemos dejar de 
lado la cuesti6n de c6mo se forman y c6mo pueden cambiar esas 
preferencias, no podemos dejar de lado la variable temporal.
Por ello nos referirnos en el apartado anterior no al acto sino 
al proceso (secuencial) de compra o de elecciin del consumi- 
for* Porque, si bien es cierto que sus preferencias pueden de 
terminarse para un momento fijo del tiempo, tambiên lo es el 
que no surgen porque si. La actividad previa por la que el su­
jeto clasifica sus preferencias supone un proceso que requiere 
tiempo y durante ese tiempo, ademis,. pueden variar (y de hecho 
varian) los factores que operan en el nacimiento y clasifica- 
ci6n de esas preferencias. No s6lo son los estimulos y condi— 
ciones del ambiente los que cambian, sino que cambia tambiên 
el propio sujeto, con lo que la cualidad de las elecciones no 
puede ser la misma para todos los casos. Asi, el orden de pre 
sentaciên de los bienes afecta diferentemente al modo en c6mo 
se perciben y se conocen por parte del consumidor, Este dltimo, 
por otro lado, ejerce un diferente grado de control sobre cada 
situaciên, que puede variar durante el proceso de elecciên bien 
porque cambie la informaciên de que dispone o bien porque cam—
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bie la situaciên misma (no s6lo los precios y la renta, sino 
otros estimulos Pmbientales como la publicidad o la comunica- 
ci6n interpersonal),
En cualquier caso, y contando o no con la variable 
temporal, hay que partir de las capacidades limitadas del in- 
dividuo para llevar a cabo el cdlculo que le produzca la mâxi 
ma satisfacciên en la elecciên. Sus conocimientos (informaciên) 
son limitados, como tambiên lo es su capacidad para resolver 
problèmes (cogniciên limitada)• Por ello sêlo puede aspirar a 
conseguir un determinado umbral minimo de satisfacciên.
En el proceso de formaciên de las preferencias, por 
•dltimo, hay que contar con el factor de aprendizaje que se pro 
duce a partir del comportamiento pasado, es decir, con la inc£ 
dencia sobre las preferencias de los productos y servicios ya 
probados. El sentimiento de satisfacciên o insatisfacciên que 
se produzca influirê retroactivamente sobre los datos inicia- 
les y el planteamiento del nuevo proceso. La teoria econêmica 
de la demanda, por el contrario no distingue entre estos dife 
rentes componentes del proceso que estâmes constatando (deci— 
siên, compra, consume y satisfacciên), los considéra como una 
sola variable. El modelo econêmico se refiere sêlo a la deci- 
siên de compra y, mês concretamente, a la de "quê cantidad" 
comprar.
Lo que pasa es que esa "cantidad" puede determinerse 
de acuerdo con distintos criterios. "Cuando la teoria de la 
elecciên racional compara el vino y la cerveza deja escapar 
este detalle principal, este dato fundamental de la vida eco—
nêmica concreta; para cada bien no hay una, sino varias canti-
31dades", recuerda Bernard-Becharies— 4 El vino se puede medir
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tanto en litres o en dosis como en aHos de vejez; en un automê 
vil se puede considerar su cilindrada, su tipo de frenos, velo 
cidad en punta, etc, Y cuando mâs complejo es el bien, mis cri 
terios se nos ofrecen para establecer su "cantidad”,
A esto se ahade el que en una sociedad con una cierta 
afluencia econêmica no se plantea tanto el consume en términos 
de cantidades como en términos de calidades de los bienes y ser 
vicies. Ya no se trata sêlo de tener un coche, sino de tenerlo 
de mis potencia que el del vecino o de una marca distinta; no 
se trata de tener dos o mis radios, sino de contar con un sis­
tema complète de alta fidelidad, "Parece évidente -reconoce 
Duesenberry- que psicolêgicamente una mejora del nivel de vida 
consiste en satisfacer de un modo mejor las necesidades propias. 
Esto puede entrahar a veces consumir mis de algo, pero con mu- 
cha frecuencia consiste en consumir algo disti n t o Hoy, pues, 
que incluse en Espaha se enuncia oficialmente el objetivo de me 
jorar la "calidad de la vida", se hace mis necesario que nunca 
un planteamiento cualitativo del consume. La insuficiencia del 
modelo "econêmico", por eso, se agudiza hoy en dia en una socie 
dad de las llamadas opulentes, haciêndose mis imprescindibles 
las explicaciones de tipo sociolêgico. Y no sêlo en razên de un 
estricto planteamiento cualitativo, como acabamos de ver, sino 
porque ese mismo planteamiento se acentda hoy por la visibili- 
dad de la calidad de la vida de los demis. Duesenberry lo reco 
noce tambiên cuando, partiendo de un razonamiento de corte so— 
ciolêgico, afirma que hoy "la frecuencia con la que un indivi- 
duo puede realizar comparaciones envidiosas entre la calidad de 
su nivel de vida y el de las otras personas aumenta grandemen-
te"12/
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Ahora bien, si el modelo de la teoria econêmica t±e 
ne hoy menos poder explicative que nunca, su apariciên en el 
marco de las sociedades capitalistes occidentales obedeciê y 
fuê un reflejo de los valores dominantes en la estructura so­
cial de esas sociedades. Nos referirnos a la racionalidad como 
elemento normative de la vida social, que Parsons ha descubier 
to como uno de los elementos que componen el esquema teêrico 
de la acciên social, dentro de la tradiciên cultural europea; 
y que destaca, sobre todo, en el pensamiento utilitario, que 
es precisamente en donde se inserta la teoria econêmica tradd. 
cional, El utilitarisme représenta el tipo limite de caso en 
el que la racionalidad es maximizada. Puera del contexte racio 
nal, fuera de las formas estrictas que adopta el espiritu adqui 
sitivo capitaliste, quedan las acciones "rituales" y -como dice 
Marshall— las sociedades dominadas por la costumbre.
La construcciên teêrica del modelo econêmico racio— 
nal no es, pues, sino una consecuencia de una normal social vi 
gente de la racionalidad. El modelo que résulta es, por ello, 
un modelo normative mis que descriptive. La cuestiên es visi­
ble ya en el mismo Marshall, de acuerdo con el estudio de 
Parsons. "El hombre de la libre empresa no es, en modo alguno, 
racional solo por motivos "prudenciales", Tiene mis bien, una 
obligaciên êtica de ser racional. La cuidadosa y sistemitica 
administraciên de sus recursos y poderes, la clara anticipa- 
ciên de las probables exigencies que traeri el future (y la pre 
visiên frente a las mismas), la cuidadosa regulaciên de su con 
sumo y de sus modes de vida, de modo que contribuyan a su pro 
ductividad, que le "den fuerza"; todo esto forma parte de la 
actitud êtica desinteresada que caracteriza al hombre econêmâ 
ce ideal de Marshall"-^^ Al traducirse racionalidad por cilcu 
lo, se ha convenido normativamente en que el hombre se afirma 
y se realiza en cuanto tal en la medida en que adopta un com-
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portamiento calculado, planeado, previsto... y no se deja ven­
eer por sus motivaciones (irracionales) y tentaciones del momen 
to. Lo que en iiltima instancia détermina el comportamiento del 
consumidor es, por eso, una filosofia moralizadora.
Podemos concluir, por tanto, en que existe una deter 
minaciên social clara del modelo econêmico marshalliano. En e_s 
te sentido no lo podemos considerar como una teoria autênoma, 
por cuanto recoge y refleja una estructura especlfica de rela 
ciones sociales. De ahî que sea dificilmente extrapolable a 
otras situaciones o a otras sociedades que no sean las dichas 
capitalistas o que no acepten su normativa implieita. Esta es 
la limitaciên que le han achacado algunos sociêlogos, como 
Smelser, cuando afirman que la teoria econêmica tradicional es 
aplicable sêlo a las sociedades altamente diferenciadas con 
una forma de capitalisme avanzado, que sêlo es cierta en donde 
coincide con los comportamientos institucionales prevalentes 
en esa sociedad.
Un ejemplo ilustrativo de lo anterior, que nos traen 
los antropêlogos, es el de las sociedades primitives, en donde 
se comprueba el valor prédominante de los factores no "econêml 
cos". Asi, en las sociedades primitives estudiadas por Malinowski 
y por M. Meuss el intercambio econêmico se traduce en dones o 
regalos, que en principio se encuadran dentro de una serie de 
prestaciones totales, y que dan lugar realmente a una économie 
del cambio-don, de dones ofrecidos y devueltos-^^ Ahi no enca- 
jan los esquemas de racionalidad econêmica de las sociedades 
capitalistas occidentales.
y no creemos que el ejemplo se nos quede demasiado 
lejos. El économiste francês, Francois Perroux, se pregunta hoy 
a la vista de las sociedades de mercado del Occidente europeo,
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si ha llegado al fin del "homo economicus", Ferroux pone de re
lieve el papel relevante de la coacciên y del don, no ya del pu
ro intercambio mercantil; "conforme a una racionalidad menos 
mezquina". En el fonde lo que postula es una ampliaciên de la 
idea cldsica de racionalidad mis alld de la bûsqueda del béné­
ficia y del cambio mercantil. Las sociedades occidentales uti- 
lizan, por ejemplo, el pseudo-don a fin de rectificar las ine- 
quivalencias del mercado. "En las sociedades mercantiles 
-afirma-, las coacciones y los dones (transferencias sin con- 
trapartida aparente), forman un capitula importante y observa 
ble a primera vista. No hay motiva alguno para no otorgarles 
un estatuto de racionalidad econêmica, a condiciên de no caer
en la tentaciên, denunciada par Max Weber, de reducir el si n_i
ficado de racionalidad econêmica a una contabilidad par parti- 
da doble... Hay que ensanchar, pues, la concepciên clisica 
de la racionalidad.
El concepto de racionalidad de la teoria econêmica 
ha influido claramente en la teoria de marketing cuando êsta 
dltima ha tratado de explicarse los procesos de consume y de 
compra. Se ha hablado de que el proceso de decisiên de consume 
puede operar a un nivel "consciente" y a un nivel "inconscien 
te", que el proceso puede ser "racional" o "emocional". Si se 
piensa mucho, si se obtiene mucha informaciên, si se ven mu- 
chas tiendas, etc., la decisiên es entonces racional, se ha 
dicho. Si el comprador es muy active seri un comprador "inte- 
lectual"; si, por el contrario, no lo es, seri un comprador 
"rutinario".
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De aqui surgiê la conocida clasificaciên de los bie 
nés de consume en "convenience", "shopping" y "speciality goods" 
La decisiên de comprar "shopping goods" se caracterizarâ por 
un alto grado de racionalidad, al rêvés que la referida a los 
"convenience goods", mientras que no queda claro como se formu 
la el proceso en cuanto a los "speciality goods", Nicosia, ci- 
tando a Holton-^^/ comenta la falta de precisiên de esta clasi 
ficaciên en cuanto se apoya en las orientaciones racionales o 
no racionales de la compra, y establece las siguientes dimen- 
siones definidoras de los bienes de consume:
1) La relacion coste-beneficio en la gestiên de 
la decisiên. Si la relacién es debil, el bien es 
un "convenience good"; si es elevada, es un 
"shopping good".
2) El volumen de la demanda y la oferta de un bien 
dado. Si los dos volumenes son elevados el bien 
es un "convenience good" o un "shopping good", 
segiln el valor de la relaciên en l) ; si los dos 
volümenes son reducidos, se trata de un "specialty 
good", cualquiera que sea el valor de la relaciên 
en l).
Asi pues, en dltima instancia, la naturaleza de un 
bien dependent de la relaciên que cada consumidor establezca 
con ese bien, la establecer^ subjetivamente el consumidor mis 
mo. La cuestiên se desplaza, por tanto, del êrea de la racio­
nalidad. Porque êsta no puede entenderse como "intrinseca" si 
no que depende de los valores del sistema social en el que se 
estudia el comportamiento del consumidor.
Por todo esto a nosotros nos parece mis apropiado 
pasar a otro piano y hablar de la libertad en el comportamien 
to del consumidor, creemos que hoy es un concepto mis vilido 
objetivo y aprehensible que el de racionalidad, por mis que 
ambos se encuentren estrechamente unidos y se asimilen en la
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interpretaciên que de Max Weber hace Parsons* "Es cuando actua 
mos mis racionalmente cuando nos sentimos mis libres... El sen 
tido de la libertad, en este caso, es un sentimiento de ausen­
cia de compulsiên por elementos emocionales", dice-^â/ Aunque 
esto no nos parece que sea cierto siempre porque tambiên ca- 
brla considerar la liberaciên emocional como un fin aceptado 
con anterioridad por el sujeto y al proceso de su consecuciên 
tendrîamos que calificarlo de racional, de acuerdo con el es­
quema de adecuaciên de medios afines*^^
De todas las maneras, y sin adentrarnos en el campo 
de las teorîas de la acciên social, no podemos finalizar este 
apartado sin aludir a la évidente utilidad que el modelo econê 
mico marshalliano ha tenido en orden a la conceptualizaciên de 
los procesos de decisiên del consumidor y a las hipêtesis de 
base que ha sugerido, a saber; l) cuanto menor es el precio 
del producto, mayores son las ventas ; 2) cuanto menor es el 
precio de los productos sustitutivos, menores son las ventas 
del producto; 3) cuanto menor es el precio de les productos 
complementerios, mayores son las ventas del producto; 4) cuan 
to mayor es la renta, mayores son las ventas de este producto, 
con tal no se trate de un bien inferior; 5) cuanto mayores son 
los gastcs promocionales, mayores son las ventas^^
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LOS MODELOS PROCEDENTES DE LA PSICOLOGIA Y DE LA SOCIOLOGIA
Hemos visto que el anêlisis econêmico ha selecciona- 
do unicamente variables de tipo estrictamente econêmico —precio, 
cantidad, ingresos y patrimonio-, que ha relacionado en proposi 
ciones quizâ simplificadoras en excesc y cuyos efectos podria— 
mos decir que a lo sumo constituyen sêlo una referenda de lo 
que es prévisible pueda ocurrir por têrmino medio. Los modelos 
teêricos procedentes de la psicologia y de la sociologîa pre­
tend en dar una explicaciên acudiendo al manejo de variables 
propias de su irea cientifica, aunque hasta ahora es lo cierto 
que ninguno ha proporcionado un esquema explicative complète 
del comportamiento del consumidor, por mis que hayan producido 
conceptos especîficos indispensables,
Los dos modelos bisicos que nos ha ofrecidos la psico 
logla son, en opiniên de Kotler, el modelo pavloviano de apren— 
dizaje y el modelo psicoanalitico freudiano.
El modelo de las respuestas condicionadas, de Pavlov, 
se ha traducido en el esquema estîmulo-respuesta del comporta­
miento humano. Los cuatro conceptos clave con los que opera 
son: impulses, estimulos, respuesta y reforzamiento. El impuJL 
so, necesidad o motive, es la fuerza interna que nos lleva a 
la acciên ante una sehal o estimulo exterior. Si la experien- 
cia anterior ha sido gratificante, la respuesta a este estimu 
lo o sehal se refuerza y se produce una tendencia a repetirla 
en condiciones similares. Ahora bien, si no se refuerza el hâ 
bito o respuesta aprendida, esta ûltima puede rebajar de inten 
sidad e incluse desaparecer. Las respuestas aprendidas pueden 
"generalizarse", esto es, se producen de igual manera ante es_ 
timulos similares, y mis si el impulse interior es fuerte;
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o, por el contrario, puede incrementarse la especificidad de 
la relaciên, produciêndose una tendencia de "discriminaciên".
Este es el cuadro bâsico que explica el comportamien 
to en el modelo pavloviano y que, en opiniên de Kotler, trata 
inadecuadamente fenêmencstan importantes como la percepciên, 
el subconsciente y la influencia interpersonal. Pero lo hemos 
traîdo aqui porque su influencia en el campo del marketing, y 
especialmente de la publicidad, ha sido notable, popularizan— 
do la idea de que con determinados estimulos (y repitiêndolos) 
se puede condicionar la respuesta de la gente. Y puede ser 
cierto en determinados casos, y a corto plazo, pero nunca nos 
proporcionard las razones de que por quê sucede, nunca seri un 
modelo "explicativo” sino "prescriptivo".
El gran mêrito del modelo psicoanalitico freudiano 
es el de haber puesto de relieve los elementos simbêlicos del 
producto (no sêlo los econêmicos-funcionales) que atraen y mo 
tivan al comprador. En el campo del estudio del consumidor se 
ha popularizado como investigaciên de motivos y su esquema ana 
litico arranca de la explicaciên de la personalidad de acuerdo 
con sus très componentes: id, ego y superego.
Su postulado bisico viene a ser la antitesis del mo 
delo racional que hemos visto con anterioridad: el consumidor 
no sabe lo que quiere, no sabe lo que précisa para satisfacer 
sus necesidades profundas compulsives. Por eso algunos pien- 
san casi que lo êltimo que harian séria preguntirselo a êl mi£ 
mo, porque desconoce el signif icado prof undo de sus motivacijo 
nés, y aùn si las conoce, es probable que no las admita por— 
que no le parezcan socialmente aceptables. De ahi que quien le 
venda el producto deba pensar no sêlo en las cualidades objet£ 
vas del mismo sino en hacêrselo aceptable sin crearle senti—
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mientos de culpa (empleari, por ello, argumentos que le conven 
zan de que es una prictica socialmente aceptable, de que los 
demis tambiên lo consumen, etc.).
Lo problemitico de este modelo es la capacidad pre­
dict iva de las asociaciones que desvela, el que puedan genera 
lizcirse sus hallazgos. Siempre, despuês de una invest igaciên 
de este tipo, lo que se plantea es la cuantificaciên de sus 
resultados en una investigaciên posterior de tipo encuesta.
La sociologîa esti présente en el que Kotler titula 
modelo socio-psicolêgico vebleniano, en el que han cristaliza 
do conjuntamente las disciplinas de sociologîa, psicologia so 
cial y antropologia social. Su perspectiva bisica es la de que 
las actitudes y comportamiento del individuo se hallan influen 
ciados por varios niveles de la sociedad: cultura  y sub­
cultures   clase social — — ^  grupos de referenda —
grupos primaries — — ^  familia — ..■>> persona. En los prime— 
ros esté mis présente la sociologîa mientras que es en los dl.
timos en los que hay que contar con la psicologia,
El présente trabajo, si hubiera que encuadrarlo, ha 
bria que hacerlo obviamente dentro del modelo psico—sociolê^i 
co, pues de los conceptos que proporciona la ciencia sociolê- 
gica pretende nutrirse fundamentalmente. Pero sin olvidarse, 
sobre todo al examinar las "necesidades" y los "motivos", del 
papel explicative de la psicologia y, dentro de êsta, de la 
que alguno s han titulado como existencial-^i^
Esta dltima es la que ha producido el que podemos
llamar modelo existencial del proceso de elecciên del consumi 
dor, -alumbrado desde una perspectiva ciertamente aprioristi 
ca, como el modelo econêmico, pero con un évidente poder ex­
plicative— y al que finalmente nos referimos en este apartado.
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Para Markin el investigador motivacional de la escue 
la freudiana esti guiado por una filosofia de la esencia, es 
decir, por la idea de que en el comportamiento humano hay una 
clave fundamental bisica; se parte de las ideas que se tienen 
sobre la esencia del hombre y se generaliza sobre su comporta­
miento o existencia. La filosofia existencial, por el contra­
rio, proporciona una interpretaciên del hombre en la que desa 
parecen sus cualidades esenciales; no hay tal naturaleza huma 
na sino la que el hombre se va labrando con su existencia, E_s 
ta concepciên lo libera de las fuerzas deterministas en las 
que tanto la ciencia como la teologla se hablan basado para 
explicar el comportamiento humano. Y el hombre, asî, va siênd£ 
lo, se va realizando, en la medida en que va ejerciendo su li 
bertad de elegir; no es juguete pasivo de fuerzas inconscientes 
que determinan lo que va a ser.
Para Adler, eminente représentante de lo que podrîa 
titularse una psicologia individualista o existencial, es in- 
nato en el hombre un permanente esfuerzo por la perfecciên, 
por la superioridad; forma parte de la existencia de cada hom 
bre su lucha por subir de una posiciên inferior a una superior, 
por ir de abajo arriba, por la totalidad, por llegar a ser.
Esta lucha se orienta en la direcciên que le marca 
un objetivo central del individuo y que viene constituido por 
la idea que tiene de si mismo, por su auto-imagen, El proceso 
psicolêgicü del individuo que se dirige a la consecuciên de 
sus objetivos forma una organizaciên auto-consistente, a la 
que Adler llamê estilo de vida. Si conocemos, pues, el estilo 




Desde una perspectiva psicolêgica existencial "el 
hombre no évita las tensiones, o no desea necesariamente el re 
ducirlas, en tanto en cuanto se hallen equilibradas y consis­
tantes con su estilo de vida. En lugar de ello, busca esas ten 
siones y excitaciones a travês de sus procesos de realizaciên"42/
En cuanto se aplica al consumidor, la hipêtesis cen­
tral del modelo existencial es la de que el comportamiento del 
consumidor es un comportamiento dirigido a solucionar un pro­
blème (prob1em-solving)• "El solucionar el problème esté inex 
tricablemente vinculado con y es una parte del estilo de vida 
del individuo o Dasein. Por tanto, la compra y adquisiciên de 
bienes son importantes medios o vehiculos en el proceso ontolê— 
gico o de realizaciên del individuo" ^ ^  Cada tipo de bien o ser 
vicio sirve a ese fin en distinto grado, en escaso los que sa­
tisf acen necesidades biolêgicas o fisiolêgicas, en mis alto gra 
do los que satisfacen necesidades de nivel mis elevado, cual es 
el caso en las modernas sociedades de bienestar. Y aqui si que . 
ya podemos decir que el hombre no sêlo siente necesidades, si­
no que desea. El hombre busca el realizarse. "Busca los bienes 
y servicios que le permitirin el expresarse o encontrarse a si 
mismo durante y a lo largo de este proceso ontolêgico... El 
hombre existencial no se guîa necesariamente en su comporta­
miento como consumidor por urgencies dirigidas a reducir ten­
siones. El las busca"^^ Frente al talante pasivo del modelo 
freudiano, que responde a una demanda de equilibrio interno, 
aqui el individuo adopta mis bien un talante activo, intencio 
nal. Ello hace que se entienda dificilmente el manipularlo o 
contrôlerlo en un sentido estrictamente mecinico, al revês de 
lo que se deduce y se intenta practicar dentro de la concep­
ciên determinista del estimulo—respuesta.
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El comportamiento de compra, previo a la compra y 
de post-compra se interpréta, por eso, como dirigido a unifi- 
car e integrar la idea de compra con el particular estilo de vi 
da o mapa cognitive del individuo» Las cosas que compramos y 
usamos nos ayudan a ir définiendo mejor nuestra propia identi 
dad. De ahi extraeremos nuestras satisfacciones y no tanto de 
una teêrto. maximizaciên de la utilidad, que sabemos muy difi- 
cil de conseguir, o de una simple reducciên de las tensiones 
de origen instintual. Y lo hacemos cobrando un sentido cada 
vez mis acusado de nuestra identidad o individualidad propias.
Al nivel de la afluencia y desarrollo que va alcan- 
zando progresivamente la sociedad espahola, esa "conciencia- 
ci6n" tiene que ser cada vez mayor. La condiciên necesaria es 
que esa afluencia venga acompahada por una équivalente moder— 
nizaciên de las estructuras sociales y politicas del pais, de 
manera que desaparezcan las barreras a la manifestaciên del 
sentido critico de la poblaciên consumidora, tanto a nivel in 
dividual como institucional.
Los expertes de mercado lo han comprendido bien y, 
orientados siempre hacia el consumidor^^ han pasado de las 
estrategias dirigidas a una sociedad de consume de masas, in- 
diferenciada, a las dirigidas a segmentes particularizados, 
diferenciados, de esa sociedad o a una variedad de tipos dis­
tintos de consumidores. Al gran mercado le suceden los merca— 
dos minûsculos, lucrativos^^^ Al consumidor complaciente y f£ 
cil a los estimulos de la publicidad, le esté sucediendo el 
consumidor existencial, que persigue la consecuciên de su pro 
pia identidad y en el que se va desarrollando una cierta inrau 
nidad a los halagos de la publicidad tradicional. Es ese con­
sumidor el que se nos présenta cara al future, como hombre 
frente a un problema que existe en un mundo de realidad.
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De todas las marieras, la perspectiva psicolêgica nun 
ca explica por complete el comportamiento del consumidor, sino 
que necesita una constante referencia al contexte de la estruc 
tura social en la que opera, que es lo que le va a proporcionar 
la sociologîa, El error serîa el adoptar una visiên monovaria 
ble de lo que no explica la economîa; la explicaciên proviene 
tanto de uno como de otro lado porque se encuadra dentro de 
una teorîa general de la acciên y del comportamiento humano.
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MORFOLOGIA Y DINAMICA DEL PROCESO DE DECISION DEL CONSUMIDOR
Visto todo lo anterior, nos podemos preguntar: ^es 
que no se cuenta, entonces, con un esquema complete y compren 
sivo del proceso de las decisiones del consumidor?, ^pero se 
puede componer con los hallazgos tanto de la economîa como de 
las ciencias del comportamiento ese esquema comprensivo?.
En el anîlisis hay que distinguir la morfologîa, por 
un lado, y la dinîmica del proceso o relaciones funcionales, 
por el otro, Bîsicamente, en todos los esquemas se hacen visi 
bles dos grandes categories de variables: las que afectan al 
individuo (I), por un lado, y las que provienen del entorno 
(E) que le rodea, por el otro* La relaciên funcional que des­
cribe el mécanisme del proceso suele establecer que el compor 
tamiento (C) résulta de la interacciên entre esas dos series 
de variables, o sea:
C = £ (I,E)
En unos casos las variables serin la tarea u obje
tivo que se marca el sujeto y su intenciên de obrar, por un
lado, y el estimulo u ocasiên mis o menos favorable a la ac— 
ciên final, por el otro. Las dos primeras serian variables in 
ternas, la iltima séria una variable extema-^^
En el esquema que responde al concepto de la acciên 
social, cuyo exponente miximo es Parsons, las variables que 
componen un acto son-â2/
1) Un agente o "actor".
2) Un "fin" o futuro estado de cosas hacia el que
se oriente el proceso de la acciên.
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3) Una "situaciên" en la que se inicia y en donde 
la evoluciên puede diferir, en mayor o menor 
grado, del estado de cosas hacia el que se orien 
ta la acciên (el fin)•
Esta situaciên se descompone en dos elementos; 
a) las "condiciones" de la acciên, sobre las que 
el actor no tiene control; b) los "medios" de la 
acciên, sobre los que tiene control.
A su vez, la relaciên que se establece entre estas 
variables o elementos se ajusta a un cierto modo, no se produ 
ce al azar sino que, en la medida en que la situaciên permite 
medios alternatives, se sigue una.
-"Orientaciên normativa" como factor selectivo, in 
dependiente y determinado, que influye sobre el 
sujeto.
Este esquema conceptual bdsico présenta tambiên las 
siguientes implicaciones principales:
1) Un acto es siempre un proceso en el tiempo.
2) Al contar con un abanico de posibilidades y con 
la referencia de una orientaciên normativa de la 
acciên, surge la posibilidad del "error", del 
fracaso, en la consecuciên de los fines o en la 
elecciên de los medios.
3) El marco de referencia del esquema es subjetivo 
en cuanto trata de las cosas y fenêmenos tal y 
como aparecen desde el punto de vista del actor.
La novedad del esquema parsoniano estriba principal 
mente en la introduceiên de las normas como elementos orienta 
dores de la acciên, como elementos dirigidos a estructurar el 
comportamiento del individuo. Se han interiorizado en el suje 
to y habrîa que considerarlas, por tanto, como variables subje 
tivas o internas, de acuerdo con la subjetividad que postula 
el esquema.
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La escuela de Katona ha trabajado ya con un esquema 
de comportamiento especifico del consumidor, en el que ha di_s 
tinguido los siguientes elementos:
1) El acto, comportamiento real o respuesta.
2) Los estimulos: a) econêmicos, como los ingresos 
y actives financières, que pueden actuar como 
condiciones "permisivas" o como "coerciones"; b) 
circunstancias excepcionales o estimulos généra­
les (modificaciên de salaries, accidente de auto 
mêvil, etc.).
3) Las variables "intervinientes" (actitudes, expec 
tativas, motivos, hibitos...), integradas en los 
procesos mentales superiores que establecen las 
relaciones entre estimulos y respuestas.
El mecanismo por el que funciona este esquema es el 
de que los estimulos llegan al sujeto, que los percibe y selec 
ciona con la ayuda de ciertas variables inteivinientes.
Tambiên la escuela de Lazarsfeld se ha referido es— 
pecificamente al consumidor, estableciendo las siguientes va 
riables en el primer esquema que élaboré en 1.935.
Referidas al individuo:
1) Motivos.
2) Mecanismos (capacidades sensoriales, facultades 
intelectuales, conocimiento de un producto, etc.).
Referidas al entorno:
3) Productos.
4) Influencias sobre las ventas (publicidad, facili 
dades de crédite, etc.).
5) Otras influencias (consejos de amigos, etc.).
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El esquema se perfecciona en 1959 elaborindose con 
la morfologîa que sigue:
las;
En las variables referidas al entorno se distinguen
1) Variables "exposiciôn", en cuanto al consumidor 
puede hallarse expuesto o no a ciertos estimulos 
exteriores taies como publicidad, vendedores, 
etc.
2) Variables "influencia", que son las que poten- 
cian a las anteriores variables "exposiciên" pa­
ra que éstas dltimas adquieran una significaciên 
psicolêgica en el consumidor que las recibe. Por 
que êste puede recorder un anuncio de la marca X 
(exposiciên), pero a lo mejor no ha cambiado nin 
guna de sus disposiciones con respecte a esa mar 
ca por lo que la publicidad recordada no acaba 
formando parte de su proceso de decisiên.
El proceso, pues, se inicia en el "estimulo" del en 
torno, que se transforma en una "exposiciên" que, a su vez, pue 
de convertirse en una "influencia", Una vez interiorizado el 
estimulo las estructuras cognitivas del sujeto se reorganizan 
de alguna manera. Y aqui es cuando operan las variables inter 
nas, que pueden ser;
3) Variables "disposiciên", en las que su campo de 
acciên puede s ^  especif ico o general y pueden 
hacer referencia al tiempo présenté o al futuro, 
pero son pasivas y no directivas.
4) Variables "motivo", que se diferencian de las an 
teriores en que aqui si que dirigen al individuo 
hacia objetos definidos, si que constituyen f u ^  
zas directivas.
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Las disposiciones, pues, pueden transformarse en mo 
tivos con ayuda de una "influencia". La secuencia del proceso, 
ya lo hemos visto, se resumird asî: exposiciên ■—  —> influen 
cia — disposiciên ■ ■■■ ^  motive.
El reproche que hace Nicosia a todos estos esque- 
mas^^es el de que ninguno toma en cuenta las variables que 
traducen las acciones reales pasadas, no establecen un proce 
so de retroacciên o de "feed-back" entre el comportamiento pa 
sado y las variables internas. Consideran el acto o la acciên 
como el resultado final del proceso de decisiên, no integran 
el acto "final" de compra dentro del campo psico—social del 
indivîduo. Ahora bien, el comportamiento de consume no finali 
za en el acto de compra. Si nos interesa la repeticiên de com 
pra, por ejemplo, esté claro que las compras anteriores y la 
experiencia que de ellas se deduce forman parte del proceso de 
decisiên del consumidor. Constituyen, por tanto, una componen 
te més del "espacio—comportamiento" del consumidor. El acto 
final de compra no es équivalente a comportamiento, sino que 
constituye una variable més dentro de la estructura del fenê 
meno total.
En todos ellos, no obstante, se encuentran elementos 
dtiles para la construcciên del "esquema comprensivo" que nos 
propone Nicosia. Todos ellos, por ejemplo, sugieren la pers­
pectiva del embudo para ilustrar el proceso de decisiên del 
consumidor: se va de lo més general a lo més especîfico, se 
pasa de un estado pasivo a un estado activo. En cuanto se re 
fiere a las variables internas del consumidor se va de las 
"predisposiciones" (que son estructuras pasivas, no directi— 
vas) a las "actitudes" (que ya son fuerzas directivas, aunque 
débiles y de tipo general) y de êstas a las'hotivaciones" de
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compra, esto es, a las fuerzas directas fuertes y especificas, 
porque ya se refieren a un producto o marca concrètes.
Con todos los elementos examinados en los distintos 
esquemas Nicosia acaba formulando la que êl titula una concep­
ciên "ampliada" del comportamiento del consumidor, una concepciên 
"explicativa" y no meramente "descriptiva" o "prescriptiva", La 
suya pretende ser una aproximaciên interdisciplinaria, necesaria 
para conceptua1izar el comportamiento del consumidor como un pro 
ceso, cosa que no es posible con una concepciên "monista".
En nuestra opiniên, el avance del esquema de Nicosia 
estriba en la dinémica del proceso més que en su morfologîa. 
Abandona el concepto analîtico comdn en la investigaciên de "va 
riable independiente ■ — variable interviniente > varia 
ble dependiente", que supone una secuencia o flujo de sentido 
dnico, para cerrar el circuito convirtiêndolo en una relaciên 
circular. De la compra de un producto se pasa a su consume y de 
aqui se vuelve de nuevo al campo psico-social del individuo; el 
acto de la compra, pues, mantiene relaciones funcionales tanto 
con las variables que le preceden como con las que le siguen.
Nicosia describe su esquema "comprensivo" con cuatro 
bloques o campes interrelacionados funcionalmente. A cada uno 
de esos campes lo considéra como un sub—programa del programa de 
conjunte que queda ilustrado con el diagrama adjunte. El campo 
1 contiene la circulaciên del mensaje desde su origen, que es 
la empresa mercantil, hasta su interiorizaciên por el consumi­
dor. Si el consumidor esté expuesto al mensaje, êste se convier 
te en una entrada del sub—campo 2 espacio del consumidor. La sa 
lida del sub-campo 2 puede ser o no la formaciên de una actitud 
con respecto al producto concreto objeto del mensaje. Una vez 
en el campo 2 se procédé a evalucir el producto investigando y 
comparéndolo con otros. Como resultado puede salir o no una moti 









































onola compra, a su vez lo que se compra se consume o se guarda 
y de ahi se adquiere una experiencia que actda retroactivamente 
sobre las predisposiciones del consumidor cerrando el clrculo, 
Como se ve, la estructura del esquema es independiente del punto 
de partida que se elija.
El esquema se descompone en las variables que siguen 
a continuaci6n;
1. CAMPO 1: DE LA PUENTE DEL MENSAJE A LA AGTITUD DEL CONSUMI­
DOR.
1.1. Sub-campo 1: Exposicl6n del consumidor al mensaje.
1.1. "Atributos organizaci6n” de la empresa.
1.2. Atributos del producto y de la marca sobre los que 
opera la publicidad,
1.3. Factores del entorno (volumen y caracterîsticas de 
la competencia, ordenaciones legislativas, ndmero 
y caracterîsticas de los medios de comunicaci6n de 
masas disponibles, etc.).
1.4. Atributos de los medios de comunicaciôn de masas 
disponibles.
1.5. Mensaje.
1.6. Atributos del tipo de consumidor a alcanzar.
1.7. Codificaci6n y transmisiôn.
1.8. Resultados (de alcanzar o no al consumidor que se 
desea y de si, produciôndose exposiciôn, el mensa 
je percibido corresponde a lo que querîa la empre 
sa).
1.2. Sub-campo 2; Actitud del consumidor.
1.9. Exposiciôn.
1.10. Factores del entorno (que pueden favorecer o impe— 
dir la exposicidn, taies como medios de masas dis­
ponibles, etc.).
1.11. Atributos del consumidor (estructuras cognitivas 
del campo psico-social del indivlduo en el momento 
de la recepcidn del mensaje).
1.11.1. Que llevan a una exposicidn selectiva (ac- 
tividades concomitantes, centres de interês 
del consumidor, familiaridad con los disin 
tes medios, etc.).
1.11.2. Que llevan a una percepcidn selectiva (de 
personalidad, como la "persuabilidad", etc.).
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1.12. Descifrado del mensaje (o descodi£icaci6n, que 
consiste en el mécanisme de interacci6n entre 





1.13.1. "Pêrdida” del mensaje.
1.13.2. "Registre" del mensaje.
1.13.3. Mensaje significative: formaciôn de una 
actitud (que es el entrante del campo 2).
2. CAMPO 2: INVESTIGACION Y EVALUACION DE LAS RELACIONES INS­
TRUMENTALES .
11.1. Atributos del consumidor (se ha formado ya la ac 
titud, es decir, una estructura cognitiva con un 
campo de acciôn general y dêbilmente directive; 
la decisiôn aqui es problemîtica por lo que el 
consumidor se enrôla en una busqueda global de 
otras informaciones).
11.2. Investigaci6n.
11.2.1. Interna (consciente o inconscientemente, 
el consumidor encuentra en su campo psico- 
social las informaciones referidas al pro 
ducto y marca de que se trata).
11.2.2. Externa (en forma de "exposiciôn delibe- 
rada"; buscando informaci6n de familières 
amigos y compaheros; mirando precios, es- 
caparates, hablando con vendedores, etc.),
11.3. Evaluaciôn de las relaciones instrumentales (o in 






3. CAMPO 3: ACTO DE LA COMPRA.
111.1. Atributos del consumidor.
111.2. Desacuerdo entre la realidad psicol6gica del con 
sumidor y la realidad objetiva (que no esté la 
marca disponible, etc,).
111.3. Eleccién de tienda y factor stock (ndmero y clase 
de marcas disponibles, hdbitos adquiridos, promo 
ciones de venta, etc.).
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111.4. Falta de concordancia entre el nivel de motiva- 
ci6n y el nivel de las compras anteriores.
111.5. Decisién o acto real de eleccién.
111.6. Resultados.
111.6.1. Detencién (la predisposicién inicial se 
ha transformado en una actitud, que se 
registre y almacena en el campo socio- 
psicolégico del indivîduo)•
111.6.2. Revisién (por lo que el consumidor con— 
tinila buscando una solucién).
III.6.3* Compra,
4. CAMPO 4: RETROACCION.
IV.1. Atributos de la empresa (en cuanto las informa­
ciones sobre las ventes llegan a la empresa y 
ta modifica o no las condiciones en las que emi- 
ti6 el mensaje inicial).
IV.2. Otras empresas (en cuanto la informacién llega
también a las marcas concurrentes y a los produc 
tos complementarios).
IV.3. Factores del entorno (que pueden varier y actûan 
en la medida en que no se consume inmediatamente 
lo que se ha comprado).
IV.4. Atributos del consumidor.
IV.5. Aimacenamiento y consume,
(Cuanto mayor es el tiempo que transcurre entre 
la compra y el consume, mis peligro hay de que 
no se realicen las expectatives iniciales, en ma 
yor medida son susceptibles de cambio los facto­
res del entorno y mayor es la probabilidad de con 
flicto. Cuanto mis disonancia hay entre los fac­
tores que llevaron a la compra y los que operan 
en el consume, en mayor medida es el individuo 
susceptible de o bien detener su consume o bien 
exponerse a estîmulos que le confirmen la sabidu 
rîa de su eleccién o que neutralicen los atribu­
tos de la situacién en conflicto con el acte de 
consume).
IV.6. Resultados.
(La experiencia de satisfaccién que se obtiene 
del consume del producto tiene un efecto retroac 
tivo sobre alguna de las estructuras cognitivas 
del indivlduo predisposicién, actitud o motiva- 
cién.
Esa experiencia, por ejemplo, puede*!reforzar" las 
estructuras cognitivas del consumidor incidiendo 
en los ciclos sucesivos del proçeso de decisién 
y explicando un fenémeno como el de la repeticién
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de compra o fidelidad de marca. A través de las 
sucesivas compras el consumidor "aprende" a ele 
gir la marca de que se trata liberindose de ac— 
tividades cognitivas cada vez mis numérosas y 
utilizando el hibito creado como régla de deci­
sion) .
El esquema descrito hasta aquî se basa en el supues 
to de la aparicién como estîmulo de una nueva marca o producto 
que el consumidor no conoce, por lo que en todo caso se llega 
a una primera compra. En la explicacién de las otras compras 
el papel del Campo 4 es decisive.
El problema que plantea esta aproximacién interdis- 
ciplinaria y "eclêctica" de un Nicosia -como de otros modelos 
similares- es el del gran ndmero de variables e interrelacio- 
nes que postula, el de la excesiva "comprensién" del esquema, 
que hace difîcil "llenarlo" de datos y ponerlo en marcha me— 
diante las adecuadas técnicas de simulacién. Aunque ya Nicosia, 
en las piginas finales de su obra se lanza al empeho muy ambi— 
ciosomente y, utilizando el lenguaje formai de las ecuaciones 
para définir las interdependencies estructurales, nos propone 
la utilizacién de los modelos matemiticos correspondientes.
Con ello se pliega a las exigencies de practicidad que son ha_ 
bituales en las investigaciones de marketing y a la tradicién 
de los modelos matemiticos allî empleados, modelos de respues 
ta del mercado, pero centrados casi siempre en un irea especî 
fica (publicidad, etc.). Su gran mêrito, vista su aportacién 
desde el lado de la investigacién de mercados, es -como tam 
bien en el caso de otros estudiosos como Engel, Howard y Sheth- 
la introduccién de elementos teéricos que lleva a cabo de es­
ta manera en una disciplina tan "prictica" como es el marketing, 
Nicosia, especialmente, pone mucho ênfasis en la importancia 
de combinar el esquema teérico con la formulacién matemitica y 
la simulacién, siempre concediendo al primero una légica prefe 
rencia.
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No muy diferente del de Nicosia es el modelo de mo— 
tivacién y comportamiento del consumidor que presentan Engel, 
Kollat y Blackwell‘S ^  Se trata de un modelo comp 1 eto pero des 
crito con mucho menos detalle quo el de Nicosia.
Para estos autores el principal componente de la ca 
racterizacién psicolégica del indivlduo es lo que 11aman "uni 
dad central de control", que incluye las funciones de memoria 
y pensamiento, y que almacena los rasgos de la personalidad o 
predisposiciones, la informacién pasada o experiencia y los 
valores y actitudes. Las entradas al sistema son estîmulos de 
tipo fîsico o social que reciben los receptores sensoriales.
El sistema se activa o se pone en marcha a través de una es— 
pecie de "despertamiento" (arousal) previo a la conducta, en 
donde se activan las necesidades y se despiertan los impulsos. 
Llegado aqui, el indivîduo percibe las entradas o estîmulos 
selectivamente, a través de un proceso de comparacién. Como 
resultado se produce una accién si se percibe que es necesa— 
rio algiîn cambio para mejorar el estado actual del sistema y 
restaurer el equilibrio que fue alterado por aquel "desperta 
miento" o arousal. En esa accién se reconoce el problema y se 
sigue o no adelante. Ese reconocimiento del problema constitu 
ye el primer paso de un proceso que influye las Bases de; l) 
bdsqueda de alternatives; 2) evaluacién de alternatives, y 3) 
compra. Todo lo que el consumidor hace, siga adelante o se 
detenga en una Base del proceso, se almacena en la memoria 
volviendo asi a la "unidad central de control".
El proceso sirve para explicar todo tipo de deci-. 
siones de consume, tanto las que suponen un "extended" o 
"true—problem solving" como las virtualmente rutinarias. Asi 
opinan los autores de estes dos éltimos modelos que acabamos 
de comentar y asî lo creemos nosotros también, Brente al re—
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proche de que sélo sean aplicables a los bienes de costo eleva— 
do y no lo sean tanto con los bienes de bajo costo y gran consu 
mo. Lo que sucede es que se podrî hacer un mayor o menor uso de 
cada Base y el mécanisme de retroaccién llegarî mîs o menos le- 
jos en las compras "impulsivas" o en las que suponen una respues 
ta automîtica. Pero no creemos que el criterio de racionalidad 
sea lo que las distinga, en todas se produce o se ha producido 
con anterioridad la secuencia del proceso. Ante el estîmulo con 
creto se activarî la bûsqueda de inBormacién en mayor o menor 
medida e incluso puede desaparecer, pero en este ûltimo caso la 
evaluacién habré que buscarla mîs atrâs en el tiempo, nos la ex 
plicarîn conceptos taies como los de "imagen de marca” o "imagen 
de compahîa”, etc. Los hîbitos surgirîn precisamente en el consu 
midor para ahorrarse el esBuerzo de reconsiderar contînuamente 
las alternativas de una compra y en cierto modo -guiado por esos 
conceptos de ”imagen de marca”, "Biabilidad de marca", imitacién 
de lo que compran los demîs, etc.- reducir el riesgo e incerti— 
dumbre que lleva consigo toda decisién, liberîndose de la ten— 
sién y angustia de replantearse sin césar la solucién de compra, 
Operarîn como rutinas o subrutinas de un programa general de 
accién. es éste, acaso, un comportamiento irracional? Lo dec^ 
sivo para explicarlo no nos lo proporciona la plantilia de la 
racionalidad, sino la de la libertad: libertad para conBiar en 
una marca y para dejar de conBiar en ella cuando se quiera, li­
bertad para adoptar y para romper un hîbito, para considerar 
nuevos estîmulos o no, para comprar o para dejar de comprar..., 
en deBinitiva, para detenerse en una Base del proceso o para se 
guir adelante.
— 50 —
El dltimo modelo al que nos vamos a referir es el 
de Howard y Sheth, para Lunn el m5s comprensivo y articulador^ 
BÎsicamente puede verse en el diagrama adjunto en donde la pri 
mera gran distincién se establece entre las variables endégenas 
y las exégenas al sistema. Las primeras son aquellas que nos 
va a explicar la teorîa; las segundas son variables adiciona* 
les, que en gran medida se encuentran fuera del consumidor, pe 
ro que ejercen una influencia clave en el sistema, a saber; 
rasgos de personalidad, clase social, cultura, importancia de 
la compra, marco social y organisativo, presién de tiempo, 
status financiero. Las variables exégenas describen el contex 
to en el que trêinscurre el comportamiento del consumidor.
En las variables endégenas se distinguer très con- 
juntos, a su vez: a) las "construcciones hipotéticas"; b) las 
variables "input", o entradas; c) las variables "output", o 
salidas*^^ Las construcciones hipotéticas son las mîs abstrac 
tas y constituyen el cuerpo central de la teorîa.
Howard y Sheth prèstan una especial atencién a la 
incidencia del tiempo en el proceso de compra. Por eso no con 
sideran sélo al consumidor que busca abierta y activamente 
informacién, sino que destacan, por ejemplo, el proceso de ge 
neralizacién que en muchas ocasiones adopta en base a experien 
cias similares del pasado. Ello puede deberse al parecido fî­
sico del nuevo producto con el viejo (el whisky con respecto 
a la ginebra o el cohac, pongamos por caso) o, aun sin darse 
este parecido fîsico, el significado comdn que puede derivar 
se de una misma marca o compahîa ya conocida (de su experien 
cia con el frigorîfico de una marca pasa a la primera compra 
de un lava—va j il las de la misma marca).
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Al repetir la compra del mismo producto, el consumi 
dor aprende lo que tiene que hacer en esa situacién. Es proba 
ble, asi; que llegue a una decisién rutinizada, lo que signifi. 
ca que euenta con unos claros "criterios de seleccién". Su 
comportamiento obedece a una psicologla de simplificacién. Y 
cuanto més simplifique menos tenderé a una investigacién acti 
va o "büsqueda abierta" y menos ambigüedad veré en los est!— 
mulos ambientales. Su consistencia cognitiva con respecto a 
las distintas marcas tenderé a ser mayor que en otras situa- 
ciones probleméticas y, por lo tanto, prestaré menos atencién 
a los estîmulos que no encajen en su estructura cognitiva e in 
cluso tenderé a falsear los que la fuercen. Eso explica fené- 
menos como el de que la gente pueda estar expuesta a la publi 
cidad de televisién pero no llegue reaimente a percibirla.
Pero, al mismo tiempo, puede llegar a sentir esta 
situacién de rutinizacién como algo demasiado simple, como al 
go aburrido y monétono, y sentir una necesidad de complicarla 
considerando nuevas marcas. Es el proceso de psicologîa de 
complicacién.
Las construcciones mentales o conceptos que explican 
este proceso de compra -bien sea como proceso destinado a re 
solver una compra compleja o bien como situacién rutinizada en 
una fase inicial o ûltima- son las construcciones perceptivas 
y de aprendizaje que se hallan incluîdas en la "caja negra" 
que puede verse en el diagrama adjunto. Los inputs o entradas 
son los estîmulos del producto y del entorno social. Los out­
puts o salidas son la variedad de comportamientos que mani- 
fiesta el indivîduo como resultado de la interaccién entre 
los estîmulos y su estado interno.
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Las cinco variables output del esquema de Howard y 
Sheth tien en el mismo nombre que algunas de las construccio— 
nes de la "caja negra", pero aquêllas son meras manifestacio 
nes conductuales mientras que éstas dltimas alcanzan un nivel 
especulativo y abstracto mucho mayor, tienen mayor riqueza de 
significados. Las primeras van secuencialmente de la "aten— 
ci6n" a la "compra". En las segundas las perceptuales sirven 
la £unci6n de procesar la informacidn, las de aprendizaje la 
de formaci&n de conceptos.
Las construcciones de aprendizaje son; l) Motives;
2) Comprensi6n de marca (o conocimiento); 3) Criterios de se 
leccidn (que organizan y estructuran los motives); 4) Actitud 
(o preferencias); 5) Intenci6n (de compra); 6) Confianza (en 
juzgar las marcas); 7) Satisfacci6n (con la compra).
Las construcciones perceptuales son: l) Atenci6n;
2) Ambiguedad del estîmulo (que se refiere a la incertidum- 
bre y falta de significado que se percibe en la informaci6n 
pecibida); 3) Sesgo perceptive (per el que el sujeto no s6lo 
presta una atenci6n selectiva a la informaciôn sino que al­
tera su significado en cuanto se integra en su estado mental);
4) Bdsqueda abierta (o activa).
Las relaciones entre esas construcciones se indican 
por el sentido de las fléchas en las lîneas continuas de la 
figura, las lîneas interrumpidas representan las condiciones 
que actdan como "feed-backs".
Fuera del sistema quedan las variables ex6genas, 
que se asume son constantes durante el perîodo de observaciôn 
del comprador. Ejercen su accidn indirectamente sobre las va 
riables output operando a través de las construcciones hipo-
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têticas, (En el caso de las variables sociales, cuando operan 
para cambiar la situacién y proporcionar nueva informacién du­
rante el perîodo de observacién deben considerarse como for man 
do parte de la "presentacién del estîmulo"). Son, dirîamos,las 
que constituyen la historia del comprador, desde la importancia 
que le dé a la compra hasta la presiôn del tiempo de que dispon 
ga para ella y su estado financiero. Aqui cumplen la funciôn de 
reduccién de error y la de clasificar a la gente de acuerdo con 
una serie de caracterîsticas permanentes.
Resumiendo lo visto en estos ültimos modelos, puede 
comprobarse que la concepcién del consumidor que alienta en 
ellos ya no es la de ser pasivo, influenciable y manipulable 
por la publicidad, que destacaban los teéricos de hace algunas 
décadas. Hoy el consumidor de la sociedad occidental obra con 
toda la autonomîa que le permite su nivel educative y la mayor 
afluencia econémica de que disfruta; hoy el consumidor se aso- 
cia y puede seguir los "Consumer Reports" o los "Which" u otras 
publicaciones parecidas. Y esta es la imagen que se refleja en 
el traafondo de los léltimos modelos que hemos examinado: la 
imagen de un consumidor reflexivo, intencionado, que investiga, 
que sabe lo que busca, que se informa, que sabe tiene que se- 
leccionar y elegir de entre la informacién que le llega y que 
evalûa luego la satisfaccién que recibe. Naturalmente que esto 
no ocurre sin influencias, pero lo mismo podrîa decirse de to­
do s los otros procesos de decisién que afectan a las restantes 
esferas de la accién humana.
En este sentido todas esas esferas se hallan relacio 
nadas, la int erdep endenc ia de las decisiones entre las distin­
tas esferas del comportamiento del individuo son innegables 
porque todas ellas se explican de acuerdo con las orientaciones 
fundamentales del individuo en la vida, de acuerdo con el lugar
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que ocupa en el contexto social inmediato y con su entorno cul 
tural global. De ahi que el roi de consumidor no sea un asunto 
puramente individual, porque no es algo que este aislado del 
resto de la vida, porque no es s6lo un proceso interno, El pa— 
pel de la sociologîa aqui consistirî precisamente en poner de 
manifiesto las influencias sociales que se ejercen constante— 
mente sobre el proceso de decisién del consumidor, sobre sus 
mecanismos perceptuales y sobre sus mécanismes de aprendizaje, 
sobre la informacién que le llega y sobre la realizacién final 
de la decisién.
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INFLUENCIAS SOCIALES
El comportamiento de compra y consume es una parte 
del modelo conductual total y no una clase de conducta auténo- 
ma y aislada de las otras actividades cotidianas. La interac­
cién social, especialmente a través de los grupos de referen­
da, influye permanentemente sobre el comportamiento de consumo
de los individuos. Lo mismo que en otras esferas de conducta,
aquî el individuo en cuanto consumidor asume las perspectives 
y posture actitudinal del grupo, identificîndose con au ideolo 
gîa, con su estilo y con sus normes. La constatacién es obvia, 
pero necesaria para no caer en la tentacién de tratar la deci 
sién de consumo exclusivamente como si fuera un proceso endége 
no. En este punto résulta relevante el papel de la sociologîa, 
que es a quien incumbe poner de manifiesto la funcién de esas 
"influencias sociales".
Y ciertamente las elecciones de los consumidores en 
muchas fases del proceso de decisién son una funcién de las in 
fluencias del grupo social a que pertenecen o de sus grupos de 
referenda, pertenezcan o aspiren a pertenecer a ellos. El en­
torno social afectarî tanto a las construcciones perceptuales 
como a las de aprendizaje. Modificarâ, asî, la informacién an­
tes de que llegue al comprador, porque ahadirî significados con 
notativos a las marcas y sus atributos sesgando la percepcién 
del individuo. Afectarî a los motivos y criterios de eleccién, 
y también a las actitudes. Los factores sociales influyen en 
los motivos de los compradores, sobre todo cuando éstos no ti_e 
nen experiencia previa, o simpiemente tienen un conocimiento li 
mitado del producto. 0, aûn més, si el producto es importante 
para el individuo y éste se considéra con poca capacidad o poco 
seguro para evaluar la marca, confiarî mîs en el entorno social 
(vecinos, amigos, familiares, etc.) que en la mera presentacién
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comercial del estîmulo. Los estudios de Cox y Bauer sobre el 
riesgo en la decisién son ilustrativos a este respecto.
Las fuentes sociales de informacién en la mayorîa de 
los casos le merecen al individuo mds confianza; les asigna una 
mayor garantîa y competencia, una mayor credibilidad, en suma, 
Muchas veces esa informacién se buscarî activamente para eva­
luar una eleccién. Asi se comprueba en el estudio clîsico sobre 
la influencia personal, de Katz y Lazarsfeld, y su teorîa del 
"two-step flow".
En general, los grupos sociales operan como un filtro 
por el que pasa el proceso selectivo de la informacién, refuer 
zan las predisposiciones ya existantes y contribuyen al apren­
dizaje social. El consumidor adquirirî habilidades, actitudes 
y valores como resultado de su constante interaccién con los 
demîs. La constatacién puede parecer casi banal a un sociélogo, 
répétâmes, pero creemos conveniente dejarla claramente sentada 
por la escasa atencién que se le ha concedido en la literatura 
investigadora sobre el comportamiento del consumidor y porque 
es la que détermina nuestra filosofîa investigadora en esta te 
sis. Los estudios de corte estrictamente sociolégico, por lo 
demîs, no han sido abundantes en este campo, como ya hemos dicho 
con anterioridad. Sélo quizî es en el campo de los procesos de 
comunicacién y de difusién de las innovaciones —poniendo de r_e 
lieve el papel de la integracién social para explicar la ace£ 
tacién de un nuevo producto, por ejemplo- en donde se han pro 
ducido algunas investigaciones sociolégicas de relevancia cien 
tîfica.
La cultura, como pautas aprendidas de conducta que 
representan el complejo de valores y creencias que con"iguran 
el comportamiento de una sociedad, es quizes el concepto social
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mâs amplio que influye sobre los comportamientos de consumo a 
través de los grupos de referenda y mediant e las agrupaciones 
de clase social, que transmiten las pautas culturales a grupos 
de families especîficos.
La cultura no sélo es un fenémeno social que impiica 
hébitos de grupo, sino que es un proceso adaptativo constante. 
En el ârea de la investigacién de mercados se ha mostrado ûlti 
mamente un interés por detectar y evaluar las tendencies cultu 
raies y valores de una sociedad, de acuerdo con esa idea de pro 
ceso adaptativo. Puede mèneionarse, asî, el "Monitor", un ser- 
vicio de Daniel Yankelovich, un institute privado de investiga 
cién de Nueva York, que constituye un primer intente de identi 
ficar y describir una serie de tendencias culturales, evaluando 
su intensidad y manifestaciones aho por aho para uso de los in 
vestigadores de mercados. En el aho 70, cuando empe&é, listé 
31^
El examen de los grupos de referenda —con sus funcio 
nes normative y evaluative, que llevan a cabo en la sociedad- 
es el que se ha mostrado probablemente hasta la fecha como el 
de mayor utilidad prîctica. El cuadro que sigue a continuacién 
nos da la idea de algunos resultados concretos conseguidos.
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LA INFLUENCIA DEL GRUPO DE REFERENCIA E S . . .
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Fuentes Francis S. Bourne, "Group Influences in Marketing and 
Public Relations", en Some Applications of Behavioural 
Research, éd. Rensis Likert y Samuel P. Hayes, Jr. (Pa 
ris: UNESCO, 1961). Citado por Rom J. Markin, op. cit.
p. 216.
En donde puede comprobarse c6mo la influencia del gru 
po de referenda es mîxima, tanto a nivel de producto como de 
marca, en la adquisicién de automéviles, cigarrillos, cerveza 
y medicinas. Mientras que es minima en la compra de jabén, me- 
locotén en lata, jabén para lavar, radios y marca de frigorifi
C O S .
En general, en donde el consumo del producto puede 
ser visto por otro -que es el caso de los automéviles, de los 
cigarrillos, de las bebidas alcohélicas para ocasiones socia­
les, etc.- las normas y presiones sociales aumentan su influ^ 
cia, el consumidor presta m5s atencién a las actitudes de los 
demis, a las pautas de comportamiento de su grupo de referen- 
cia .
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La clase social ha sido utilizada con êxito en algu­
nos estudios, Asi, los de Katona y Mueller, si aceptamos la r ^  
ta como indicador de clase. Katz y Lazarsfeld la relacionaron 
con las pautas de adopcién de nuevos productos: los méviles a£ 
cendentes o los que estin a punto de moverse son los mis inno- 
vadores. Bauer, utilizando la nocién del riesgo percibido, ha 
mostrado c6mo las clases médias deliberan y planean mis en sus 
compras, que las clases altas o que las bajas.
La familia, como encargada de transmitir las pautas 
culturales de los individuos, dentro de un contexte diferencia1 
de clase, lleva a cabo una funcién mediadora final. Las normas 
de los sistemas sociales mis amplios -cultura, subculturas, 
grupos de referencias y clase social- se filtran y se interpre 
tan por los individuos en un marco familiar. Por eso, la fami­
lia constituye la unidad conductual de anilisis bisica, ahi es 
en donde se procesan la mayorîa de las decisiones de consumo 
de los individuos. De ahi que nosotros la hayamos adoptado co— 
mo unidad de estudio, y a ella se refieren buena parte de las 
investigaciones sobre el consumidor.
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LA INFLUENCIA DE LOS GRUPOS SOCIALES 
EN LOS COMPORTAMIENTOS ECONOMICOS Y 
DE CONSUMO
LOS GRUPOS DE REFERENCIA A TRAVES DE 
LA "SELF-IMAGE" DE LOS INDIVIDUOS
LA FAMILIA 
LA CLASE SOCIAL
LA IMAGEN DE S I MISMO
CONCEPTO DE AUTOIMAGEN
Si entendemos la personalidad como la organizacién 
aprendida del individuo eomportindose, êsta que vamos a tratar 
a continuacién es una variable que procédé de la estructura de 
personalidad del individuo. Como expresién, pues, de lo que en 
un sentido amplio podemos llamar rasgos de personalidad del in 
dividuo, opera como variable interviniente o, mis bien, como 
variable moderadora. Esto es, "modéra” la situacién y, segdn 
los casos, puede constituirse en un buen predictor del comporta^ 
miento (dentro de contextes sociales homogéneos), por ejemplo, 
en aquellas situaciones en que se percibe un riesgo elevado de 
hacer una eleccién equivocada.
Ahora bien, lo que estrictamente considérâmes como 
imagen de si mismo (self-image), o concepto de si mismo o de- 
finicién de si mismo, tiene mucho de variable "social", pues 
se refiere a cémo se ve el indivlduo a si mismo en relacién 
con su entorno y se dériva del marco de referenda que le pro 
porcionan los grupos sociales-^^ Le provee de identidad en el 
sentido de que uno es alguien sélo con relacién a los otros, 
que ademds, son otros especificos y no generalizados, pues la 
self-image puede variar segdn las implicaciones de la interac­
cién social.
La imagen de si mismo satisface necesidades de de­
fense del ego y de valoracién expresiva. Uno quiere aparecer 
ante los demis de una manera y no de otra, évita lo mejor que 
puede las cosas y relaciones que se oponen a la imagen de si 
mismo que aprecia, le gusta y quiere que le vean de acuerdo 
con la imagen que tiene fabricada sobre si mismo, para lo que 
utiliza los simbolos de que dispone para expresar cosas con 
respecto a si mismo. Y, ciertamente, en una sociedad que ha
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superado los niveles de subsistencia y dispone ya de una aler­
ta afluencia econémica, las actividades de compra y consumo son 
vias que las personas utilizan como simbolos exprès ivo s. La 
te tiende a expresar su créâtividad en la manera o modo en que 
consume bienes. Uno identifica su autoimagen en un producto y 
no en otro, en una marca mis que en otra, en una manera de con 
sumir ostensiblemente y no en otra. Esos productos que se com— 
pran y se consumen expresan ante los otros cémo le gustarîa 
aparecer, aparté de que esos productos sean intrînsecamente 
gratificantes o no. El individuo utiliza el producto para re­
présenter su self-image, en su comportamiento como consumidor 
manifiesta o proyecta la imagen que tiene de si mismo.
Esto es asî porque, hay que recordarlo, la relacién 
no se establece con los productos sino con otras personas y 
grupos. Y de êstos ûltimos émana una influencia social, que 
produce lo que Kelman ha llamado un fenémeno de identificacién.
Efectivamente, con quien uno se compara a si mismo 
al efectuar el juicio de si mismo es con el grupo de referen­
d a  que tenga présente y que es la fuente de los valores y pers_ 
pectivas que sustente el individuo, que es el grupo cuya acep- 
tacién se busca y de donde procédé el roi que se asigna a si 
mismo. Esto, naturalmente, supone un proceso reflexivo de adju 
dicacién de roi y, por tanto, se da con mis intensidad en unos 
grupos de poblacién que en otros. Pero en todos el individuo 
tiende a comportarse de manera tal que évoqué la imagen de si 
mismo en el roi de su audiencia.
Este es el sentido de la identificacién, de Kelman. 
"En el caso de las relaciones reclprocas de roi -dice—, el in 
dividuo no se identifica con el otro en el sentido de asumir
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su identidad de êl, sino en el sentido de reaccionar empltica— 
mente en têrminos de las expectatives, sentimientos o necesida 
des, de la otra persona"-^^ No se trata, pues, de ninguna imi­
tacién, sino de aceptacién de la influencia porque existe una 
relacién de roi con la fuente de la comunicacién que forma par 
te de la auto-imagen del individuo. La ident if icacién es entonces 
una manera de establecer o mantener una relacién deseada con esa 
fuente.
La fuente de poder del agente influenciador es el 
atractivo que ejerce. En los otros dos procesos de influencia 
social que distingue Kelman, la sumisién (compliance) y la 
internalizacién, las fuentes de ese poder lo son el control de 
los medios (el control de recompensas y castigos) y la credi­
bilidad de la fuente (porque es congruente con su sistema de 
valores), respectivamente. En el primer caso es el atractivo de 
la fuente lo que créa identificacién.
El ejemplo més visible de esa identificacién lo ve— 
mos en el consumo ostentâtivo. La "conducta expresiva" en que 
consiste el consumo ostentativo es lo que justifica luego el 
concepto de imagen de producto y de marca —o imagen de los ob 
jetos, en general-, de manera que unos productos y no otros se 
convierten en simbolos de status o estereotipos con los que 
uno se identifica y que sirven esa funcién "expresiva" que se 
busca. Por eso los publicitarios nos presentan en la prensa o 
en la televisién una figura conocida, un artista o una figura 
popular, que "consume la marca X".
Ahi se produce una relacién de roi en donde uno se 
identifica a si mismo y de esta manera contamos con una expli 
cacién para el fenémeno tan frecuente de la aparente compra 
"irracional" tan condenada por los criticos de la denostada y 
asi llamada "sociedad de consumo". Y es que, repetimos, el im
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perativo de la racionalidad es algo que hoy va estrechamente 
unido a las convicciones puritanas de los flageladores morales 
de la sociedad industrial estilo Vance Packard cuando argumen 
tan contra la "obsolescencia planificadora" de las compahfas 
productoras; el "restablecimiento del orgullo por la prudencia" 
y del "orgullo por la calidad"*^^ Pero hoy el hombre de nues— 
tra sociedad va siendo mds un "satisfactor" de sus impulsos y 
necesidades, que un maximizador" de utilidades. Para êl euenta 
cada vez menos la evaluacién racional o irracional de sus de­
cisiones de consumo. La explicacién hay que buscarla en el cam 
bio que esté acaeciendo en los standards morales y normas de la 
sociedad.
Y, naturalmente, segdn el grupo social o sociedad que 
enfoquemos, segdn su ritmo de cambio, asî cobraré nitidez y 
relevancia la figura de este nuevo consumidor.
En cualquier caso, los valores culturales que manti^ 
ne oficialmente la sociedad son todavîa los que tienden a incor 
porar la mayorîa de los individuos en la imagen que se constru 
yen de sî mismos y que presentan a los demés. Como dice Goffman: 
"Asi, cuando el individuo se présenta ante otros, su actuacién 
tenderé a incorporar y ejemplificar los valores oficialmente 
acreditados de la sociedad, tanto més, en realidad, de lo que 
lo hace su conducta general"-^^ Aunque no tenemos datos sufi- 
cientes para demostrarlo, creemos que lo anterior es cierto, 
sobre todo, para el caso espahol, en donde con més entusiasmo 
se han aceptado en los dltimos tiempos los valores y moral de 
la sociedad industrial occidental: desarrollo, progreso, racio 
nalidad econémica, realismo y equilibrio para planear el futu­
re, anti—romanticisme, eficacia, êxito profesional y econémi- 
co...
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LA AUTOIMAGEN DE LOS PROFESIONAL ES SSPAROLES: CONCEPTO Y OBSER
VACIONES METODOLOGICAS DE LA INVESTIGACION
Los estratos sociales medios y altos son los que en 
mayor medida internalizan en su estructura de personalidad 
esos valores oficiales que la sociedad recompensa. Algo de es­
to nos muestran los resultados obtenidos en una encuesta apli. 
cada a una muestra de profesionales, esto es, de poblacién si 
tuada en las capas altas de la pirémide estratificacional esp£ 
hola. (véanse sus caracterîsticas en el Anexo final).
Nos referimos a los resultados de una pregunta, que 
estaba situada en la mitad de un cuestionario sobre temas de 
comportamiento econémico de los profesionales, de estructura 
patrimonial y de ingresos de sus families, y que decîa asî;
"Le voy a leer ahora una serie de adjetivos que normalmente 
sirven para describir la personalidad de un indivîduo. DÎgame, 
por favor, para cada uno de ellos, en quê medida puede aplicar 
se a Vd. mismo. ^Es Vd. muy, algo, no demasiado o nada...?"
Y a continuacién seguîa una lista de veinte atributos, desde 
"dominante" a "idéaliste", que fueron rotados en su présenta— 
cién a los entrevistados con el fin de éliminer el sesgo de 
evaluacién distinta de los primeros o de los dltimos en ser 
leîdos.
Efectivamente, son "racional" y "réaliste" los atri 
butos que los profesionales se asignan en primer lugar (Tabla
l), seguidos de "equilibrado", "prudente" y "progresista", e_s 
to es, los rasgos que en mayor medida se identifican con la 
ideologîa social en boga. Los rasgos positivos de tipo moral 
o afectivo, adn aceptados, quedan més atrés; asî, los de "idea 
lista" y "emotivo".
-  68 -
En el bloque de atributos mènes aceptados se sitdan 
-aparté de les m^s negatives- les que en mayor medida incorpo 
ran ingredientes ambiguës e contradictories, y per elle decre 
ce el grade de acuerde. Asl, ser "nerviese" puede indicar acti^  
vidad y dinamisme; sin embargo, sus cennetacienes negativas 
(enfermedad mental, descentrel, falta de serenidad para temar 
decisienes) le cenvierten en un atribute peco clare.
For le que respecta a les demâs, es de supener que 
el cencepte de "censervader” asuma las cennetacienes peliticas 
del vocable. Cen tede, es mâs aceptade que el de "arriesgade", 
quizâ perque este ûltime, aparté de querer significar dinâmice, 
pregresista, segure de si y racienal, tambiên puede significar 
infantil, irracienal e imprudente.
Les etres son mis retundes ("dominante—sumise”, per 
ejemple), prebablemente demasiade retundes y per elle menes ace£ 
tables per una peblaciin de prefesienales, que son funeienarios, 
executives, directives de empresa y prefesienales libérales, y 
en dende el 56% centaba cen mis de 40 anes de edad. Fer ese en 
elles aumenta la intensidad del "alge de acuerde” cen respecte 
al ”muy de acuerde”.
Fer etra raz6n y cen la pretensiin de utilizer la 
aceptaciôn e ne de estes atributos ceme variable explicative, 
es per le que hemes clasificade a les entrevistades en grupos 
cen un sentide distinte segin se tratara del bloque de les 
atributos positives e del de les negatives (el superior y el 
inferior, respectivamente, de la Tabla l). En les positives 
les entrevistades se clasifican en très grupes segin las res— 
puestas
1) muy de acuerde
2) alge de acuerde
3) ne demasiade de acuerde y nada de acuerde
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Y en los negatives, de acuerde cen las respuestas
1) muy de acuerde y alge de acuerde
2) no demasiade de acuerde
3) nada de acuerde
Podrîan haberse respetado los cuatro grupos de res— 
puestas en cada bloque, pero la necesidad de introducir en elles 
una variable social, la renta, con la consiguiente descomposi- 
ci6n en casillas de un ndmero reducido de cases, nos ha 11evade 
a mantener esos très grupos. De etra manera podrîa haberse afec 
tado la significaciin estadîstica de algunos resultados. Las ba 
ses numêricas las présentâmes en la Tabla 2 y con elle ahorra— 
mes el repetirlas en las tablas posteriores.
Mis que en esa primera divisiin de los atributos en 
positives y negatives, la clisificaciin de los rasgos de perso 
nalidad examinados se adecùa a siete campes, que en realidad se 
traducen en siete escalas de très puntos, los extremes y une 
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Tabla 1.- GRADO DE ACUERDO CON DISTINTOS ATRIBUTOS DE PERSONALlDAD 
APLICADOS A SI MISMOS EN UNA MUESTRA DE PROPESlONALES
Atributos
Muy de Alge de 
acuerdo acuerdo
Racienal .... 58 31
Realista ..... 58 27
Equilibrado •. 48 40
Prudente .... 45 39
Pregresista ,. 43 36
Generoso ..... 42 42
Serene ....... 42 33
Idealista .... 40 28
Emotive ..... 39 30
Previsor .... 38 36
Flexible .... 36 38
Nervioso ..... 30 25
Conservador ,. 20 36 1
Rigide ...... 17 26 i
Dominante .... 16 36 1
Arriesgado ... 16 25
Sumiso ....... 10 21
Agrèsivo ..... 9 19 !



























a/ Hemos eliminado de la tabla el reste de los que ”no contestan", 
que suele ser del une 6 del dos per ciento, per le que el tôta: 
no suma exactamente 100.
— 71




Muy de acuerdo ••• 
Algo de acuerdo •• 
No demasiado y 
nada de acuerdo •.
Ingresos medios:
Muy de acuerdo ... 
Algo de acuerdo .• 
No demasiado y 
nada de acuerdo ••
Ingresos altos:
Muy de acuerdo ••• 
Algo de acuerdo •• 




Muy de acuerdo 
Algo de acuerdo 
No demasiado y 
nada de acuerdo
Ingresos medios:
Muy de acuerdo 
Algo de acuerdo 



















Muy de acuerdo ••• 345
Algo de acuerdo •• 302
No demasiado y 
nada de acuerdo ••• 93
Ingresos altos:
Muy de acuerdo ... 275
Algo de acuerdo •. 218
No demasiado y 
nada de acuerdo •• 49
PRUDENTE
Total:
Muy de acuerdo 634
Algo de acuerdo •• 542
No demasiado y na­
da de acuerdo •••• 208
Ingresos medios:
Muy de acuerdo ..• 342
Algo de acuerdo •• 286
No demasiado y 
nada de acuerdo •• 110
Ingresos altos:
Muy de acuerdo.... 246 
Algo de acuerdo •« 209
No demasiado y 
nada de acuerdo .. 87
EQUILIBRADO
Total:
Muy de acuerdo ... 67O
Algo de acuerdo ., 566
No demasiado ^y 
nada de acuerdo •. I48
IDEALISTA
Total:
Muy de acuerdo ... 556
Algo de acuerdo •• 4OO 
No demasiado y 
nada de acuerdo .. 424
Ingresos medios:
Muy de acuerdo ... 290
Algo de acuerdo .. 214
No demasiado y 
nada de acuerdo .. 231
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T a b la  2 . -  BASES NUMERICAS CORRESPONDlENTES A LOS GRUPOS DE LAS
TABLAS POSTERIORES ( c o n t in u a c i6 n /a )
IDEALISTA
Ingresos altos:
Muy de acuerdo ... 222
Algo de acuerdo .. 157
No demasiado y 
nada de acuerdo •• 165
EMOTIVO
Total:
Muy de acuerdo •.• 548
Algo de acuerdo .. 419
No demasiado y 
nada de acuerdo .. 421
Ingresos medios:
Muy de acuerdo ... 288
Algo de acuerdo •• 221
No demasiado y 
nada de acuerdo 233
Ingresos altos:
Muy de acuerdo ••. 216
Algo de acuerdo .. 17O
No demasiado y 
nada de acuerdo ,• 159
PREVISOR
Total;
Muy de acuerdo ... 537
Algo de acuerdo ., 499
No demasiado y 
nada de acuerdo .. 350
Ingresos medios:
Muy de acuerdo 283
Algo de acuerdo •• 251
No demasiado y 
nada de acuerdo .. 206
Ingresos altos:
Muy de acuerdo ••• 220
Algo de acuerdo •• 202
No demasiado y 
nada de acuerdo 123
ARRIESGADO
Total:
Muy y algo de acuerdo 578 
No demasiado de acuer
do  ..........  407
Nada de acuerdo  399
Ingresos medios:
Muy y algo de acuerdo 312 
No demasiado de acuer
do ................ 7 203
Nada de acuerdo  225
Ingresos altos:
Muy y algo de acuerdo 220 
No demasiado de acuer
do .................  173
Nada de acuerdo  149
CONSERVADOR
Total:
Muy y algo de acuerdo 777 
No demasiado de acuer
do .................  310
Nada de acuerdo  296
Ingresos medios:
Muy y algo de acuerdo 390 
No demasiado de acuer 
do .....   •      16 4
Nada de acuerdo  183
Ingresos altos:
Muy y algo de acuerdo 331
No demasiado de acuer
do ................ 7 117
Nada de acuerdo  97
SERENO
Total:
Muy de acuerdo.....  594
Algo de acuerdo ..... 461
No demasiado y nada 
de acuerdo .........  322
Ingresos medios:
Muy de acuerdo ...... 303
Algo de acuerdo  262
No demasiado y nada 
de acuerdo .........  I72
-  73 -
T a b la  2 . -  BASES NUMERICAS CORRESPONDIENTES A LOS GRUPOS DE LAS
TABLAS POSTERIORES ( c o n t in u a c i6 n /b )
SERENO
Ingresos altos:
Muy de acuerdo ... 246
Algo de acuerdo .. 160
No demasiado y 
nada de acuerdo •• 13I
NERVIOSO
Total;
Muy y algo de
acuerdo •  .......  775
No demasiado de
acuerdo • • • •  ....  316
Nada de acuerdo ••• 296
Ingresos medios:
Muy y algo de
acuerdo   • •. • 420
No demasiado de
acuerdo  ....... . 16 3
Nada de acuerdo .• 157
Ingresos altos:
Muy y algo de
acuerdo   295
No demasiado de
acuerdo .........  129
Nada de acuerdo .• 120
AGRESIVO
Total:
Muy y algo de
acuerdo   •. •. 389
No demasiado de
acuerdo  ....  296
Nada de acuerdo •• 699
Ingresos medios
Muy y algo de 
acuerdo ........ 189
No demasiado de
acuerdo .........  154
Nada de acuerdo •. 397
Ingresos altos:
Muy y algo de 
acuerdo ........ 161
No demasiado de
acuerdo  .....  120
Nada de acuerdo .. 260
GENEROSO
Total:
Muy de acuerdo ... 591
Algo de acuerdo .. 594
No demasiado y 
nada de acuerdo .. 200
Ingresos medios:
Muy de acuerdo ... 322
Algo de acuerdo .• 317
No demasiado y 
nada de acuerdo •• 99
Ingresos altos:
Muy de acuerdo ... 226
Algo de acuerdo .. 230
No demasiado y 
nada de acuerdo .. 88
t a c a N o
Total:
Muy y aigo de
acuerdo  ........  130
No demasiado de
acuerdo . • «  ..... 225
Nada de acuerdo .• 1028
Ingresos medios:
Muy y algo de
acuerdo .........  68
No demasiado de
acuerdo ........   II4
Nada de acuerdo ... 556
Ingresos altos:
Muy y algo de
acuerdo  ........  55
No demasiado de
acuerdo   89
Nada de acuerdo .• 399
PROGRESISTA
Total:
Muy de acuerdo ... 606
Algo de acuerdo .• 506
No demasiado y 
nada de acuerdo •. 271
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T a b la  2 , -  BASES NUMERICAS CORRESPONDIENTES A LOS GRUPOS DE LAS
TABLAS POSTERIORES ( c o n t in u a c i6 n /c )
PROGRESISTA
Ingresos medios:
Muy de acuerdo •.• 317
Algo de acuerdo •• 286
No demasiado y 
nada de acuerdo .. 135
Ingresos altos:
Muy de acuerdo ••• 243
Algo de acuerdo •• 186
No demasiado y 
nada de acuerdo «• 115
FLEXIBLE
Total:
Muy de acuerdo ... 512
Algo de acuerdo •• 532
No demasiado y 
nada de acuerdo •. 344
Ingresos medios:
Muy de acuerdo .•• 414
Algo de acuerdo .. 315
No demasiado y 
nada de acuerdo •• 172
Ingresos altos:
Muy de acuerdo ••• 219
Algo de acuerdo •• 181
No demasiado y 
nada de acuerdo .• 145
RIGIDO
Total:
Muy y algo de
acuerdo .........  6O3
No demasiado de
acuerdo   .....  397
Nada de acuerdo ,. 379
Ingresos medios:
Muy y algo de
acuerdo  ........  326
No demasiado de 
acuerdo 209
Nada de acuerdo .• 203
RIGIDO
Ingresos altos;
Muy y algo de
acuerdo  .....  227
No demasiado de 
acuerdo ....... 161
Nada de acuerdo .• I50
DOMINANTE
Total:
Muy y algo de
acuerdo  ......  733
No demasiado de
acuerdo   .......  304
Nada de acuerdo .. 344
Ingresos medios;
Muy y algo de 
acuerdo .......... 379
No demasiado de
acuerdo  ........  154
Nada de acuerdo .• 209
Ingresos altos:
Muy y algo de
acuerdo .........  299
No demasiado de 
acuerdo . . . . . . .  125
Nada de acuerdo .. 113
SUMISO
Total:
Muy y algo de
acuerdo  .....  438
No demasiado de
acuerdo .........  431
Nada de acuerdo .. 512
Ingresos medios:
Muy y algo de 
acuerdo ......... 258
No demasiado de
acuerdo .......   233
Nada de acuerdo .. 247
Ingresos altos:
Muy y algo de 
acuerdo .......... 156
No demasiado de 
acuerdo .......... 165
Nada de acuerdo .. 219
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En los extremos estarin los ”muy de acuerdo” o ”muy 
de acuerdo + algo de acuerdo”, segdn como se hayan hecho los 
(très) grupos al tenor de la Tabla 1. En el medio los ”algo de 
acuerdo” o los ”no demasiado de acuerdo”, al tenor de esa misma 
tabla. Asi, por ejemplo, en el extreme positive de "dominante” 
tendremos tanto a los "muy” y "algo” de acuerdo con ser dominan 
te como a los "nada” de acuerdo con ser sumisos, mientras que 
en el otro lado, en el extreme positive de "sumiso” (negative 
de dominante) tendremos tanto a los "muy" y "algo" de acuerdo 
con ser sumisos como a los "nada” de acuerdo con ser dominantes. 
En el centre quedarin los "no demasiado de acuerdo” con ser bien 
dominantes o bien sumisos.
Los atributos de personalidad que los entrevistades 
se asignan a si mismos escogiendo de la lista que estâmes exa— 
minando responden a unas disposiciones de roi, que se relacio— 
nan con la manera en que el individuo lleva a cabo sus roles en 
situaciones especificas;a unas disposiciones sociomêtricas o 
modos de relacionarse con los demis, y a unas disposiciones ex 
presivas o maneras en que uno se manifiesta cuando responde a 
los demis.
nés;
Las escalas responde, asi, a las siguientes dimensi£
I. Dominio - Sumisiin
II. Rigidez - Flexibilidad 
III. Progreso, modernidad - Conservadurismo
IV. Riesgo, audacia, agrèsividad - Prudencia, pre 
visiîn
V. Tacaheria, avarieia - Orientaciin hacia el pr^ 
jimo, generosidad
VI. Equilibria, serenidad - Nerviosismo, inestabi— 
lidad
VII. Realismo, racionalidad - Emocionalidad, afect£ 
vidad, idealismo
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En el lado izquierdo quedan los rasgos mis "duros”, 
por asi decir, esto es, los que en mayor medida suponen confian 
za en uno mismo, dogmatisme, orientaciin al poder, voluntad 
fuerte y liderazgo, como son los de dominio y rigidez; los que 
suponen iniciativa social, como son los de progreso, riesgo y 
agrèsividad; los que suponen rechazo y falta de interés por las 
necesidades de los demis, como la tacaherîa; y, por iltimo, los 
que suponen control de si mismo, neutralidad afectiva y raciona 
lidad, como son los de equilibrio, serenidad, realismo y racio­
nalidad.
El que esos rasgos tienen que influenciar y determiner 
de algin modo las actitudes y el comportamiento en las varias 
esferas de la vida social parece algo évidente. Nuestra hipite- 
sis es la de que esos rasgos, en cuanto atribuldos a si mismos 
(auto-imagen) por los individuos determinan sus predisposicio- 
nes y actitudes en el campo del comportamiento econimico y de 
consume, en mayor medida en unos contextes sociales de renta 
que en otros. Al menos, si no esa relaciin causal, lo que vamos 
a demostrar es la existencia de una relaciin con determinadas 
opiniones, valoraciones e informaciones sobre hechos (posesiin 
de bienes, etc.) que podemos admitir como componentes indicado- 
res de sus actitudes.
Ya, en principio, quedan claros los distintos objeti- 
vos vitales que se plantean unos y otros grupos de profesiona- 
les de acuerdo con la imagen de personalidad que se atribuyen 
a si mismos. Asi, por ejemplo, la évidente correlaciôn de los 
rasgos "duros” con los objetivos de riqueza y poder, esto es, 
con los de "ser rico" y "ser una persona influyente" (Tablas 3
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y 4). 0 las combinaciones de rasgos que presentan las dimensi£ 
nés de "ser famoso (hacerse un nombre conocido)" y "ser créa— 
dor" como objetivos que se han planteado a lo largo de su vida 
(Tablas 4 y 5). Véase un resumen de los perfiles psicol6gicos 
para cada caso:
Atributos de los profesionales que se han planteado 
mucho y bastante el ...
A) Ser ricos:
dominantes y no sumisos 
rîgidos y escasamente flexibles 
agrèsivos y arriesgados 
tacahos y no generosos 
mds bien equilibrados
B) Ser personas influyentes:
dominantes





dominantes y no sumisos 
rîgidos
arriesgados y no previsores 
agrèsivos y no prudentes 
emotivos
xi.0 realistas e idealistas
D) Ser creadores:
no rîgidos
progrès istas y no conservador es 
arriesgados y no previsores 
generosos y no tacahos 
idealistas
Los objetivos de riqueza, poder y prestigio coinci- 
den en reunir los atributos mîs "duros", a saber: dominaci6n, 
rigidez y agrèsividad. El ser ricos e influyentes hace coinci 
dir la autoatribucidn de los rasgos de tacaherîa y equilibrio.
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Y ya, pasado el objetivo de prestigio o fama, nos encontramos 
con el atributo "blando" de emocionalidad e idéalisme. Al final 
nos encontramos con el objetivo vital mâs opuesto al de perse— 
cuci6n de la riqueza y que es el de conseguir ser creadores, 
en donde se produce la reuniôn mîs numérosa de atributos "blan 
dos": los de ausencia de rigidez, generosidad e idéalisme, que 
se combinan con los "dures" de progresismo y aceptaclôn del 
riesgo.
De los cuatro, la dimension estrictamente econômica 
corresponde al objetivo que persigue la riqueza y por eso es 
interesante dejar constancia ahora de su asociaciôn positiva 
con los rasgos "duros" de una autoimagen, para mejor interpre 
tar luego la significaciôn de su asociaci6n con determinadas 
caracteristicas de comportamiento econdmico. Vêase la expre- 
sidn grâfica que presentan en este caso los agrupamientos de 
intensidad es ai ]as escalas de atributos:
Aspiracidn a la riqueza
(A) +A -B =A =B —A +B (B)
I. Dominante + +
^ I
Sumiso
II. Rîgido + +
* - i
j Flexible
III. Pregresista 1 Conservador
i 1
IV. Arriesgado .......... i..... 1 Previsor
Agrèsivo + + + !
1 Prudente
V. Tacaho + + 1
i
1 Generoso
VI. Sereno i 1
Equilibrado + 1 ______ 1
VII. Racienal 1 Emotive
Realista Idealista
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Como se ve, quedan en bianco las escalas III y VII.
En el primer caso porque no hemos encontrado diferencias signi 
ficativas en las distribueiones y on el segundo caso porque 
-como puede comprobarse en la Tabla correspondiente— las dife^ 
rencias encontradas se anulan al producirse en sentido contra 
rio en la pareja de atributos realista-emotivo y, aunque el f_e 
ndmeno sea real, creemos queda mucho mds claro si lo éliminâmes 
de la totalidad del cuadro.
Las que hemos descrito aqui van a ser las normas que 
van a guiar nuestro andlisis. Destacaremos las tendencias que 
muestren las diferencias porcentuales en las distribuciones una 
por una, no los voldmenes absolutes que representan los porcen 
tajes o el que, por ejemplo, se sitden por encima o por debajo 
de la media general. De este modo es como intentaremos analizar 
los siete factores de personalidad anteriores.
Somos conscientes de la limitaciôn de los instrumen­
tes de medici6n que hemos empleado, pero que no cuentan con me 
nos validez que los utilizados tradicionalmente en este campo. 
Realmente la autoimagen es una constelaci6n de actitudes y va 
m5s alld de los atributos de personalidad que aqui hemos reco— 
gido. Ahora bien, los atributos seleccionados son los suficien 
temente significativos como para esperar verlos consistante y 
congruentemente asociados con modèles diferenciados de compor­
tamiento. Estdn anclados en la raîz misma de la vida social y 
han tenido que ser percibidos por los entrevistados en su acep 
ci6n vulgar y cotidiana.
En todo caso, esa percepci6n de sî mismos es una par 
te esencial del complejo perceptive que compone su autoimagen. 
El sesgo en la autoclasificaci6n de los entrevistados s6lo ha
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podido producirse en el sentido de atribuirse lo que uno qui— 
siéra ser, o como quisiera ser visto, antes que lo que uno es. 
Nos referimos a la distorsion dirigida a reforzar su self-image, 
la dirigida a presenter una self-image ideal, A este respecto 
es interesante apuntar el que algunos investigadores hayan pen 
sado que la self-image ideal pueda ser mSs predictive que la 
self-imagen real, por mOs que no hayan llegado a resultados cla 
ros. En cualquier caso no creemos que la imagen de sî se aleje 
demasiado de la conducta real aunque, desde luego -como ya he 
mos visto- lo que la gente se atribuye predominantemente viene 
a coincidir con los valores sancionados socialmente.
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Tabla 3.- PROPORC ION DE PROPESlONALES QUE SE HA PLANTEADO "MUCHO" 
Y "BASTANTE" EL SER RICO COMO OBJETIVO A CONSEGUIR A 
LO LARGO DE SU VIDA, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE ACUERDO 
CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSICOLOGICAS 
DE PERSONALIDAD APLICADAS A SI MISMOS
IDEALISTA 
Ingresos altos:
Muy de acuerdo .« 4. 




Muy de acuerdo •••• 




Muy de acuerdo .... 




Muy de acuerdo .... 
Algo de acuerdo ... 
No demasiado/nada .
Ingresos altos:
Muy de acuerdo 




Muy de acuerdo •.






















Muy/algo de acuerdo 38
No demasiado .....  34
Nada de acuerdo ••• 25
AGRESIVO
Total:
Muy/algo de acuerdo • 39 
No demasiado ....... 37
Nada de acuerdo 29
Ingresos altos:
Muy/algo   .......  45




Muy  .........  33
Algo ...............  38
No demasiado/nada ... 43
t a c a N o
Ingresos altos:
Muy/algo ............ 45
No demasiado ........ 46
Nada ...........   34
FLEXIBLE
Ingresos altos:
Muy ................  32




Muy/algo   40




Muy/algo ...........  43
No demasiado.......  33
Nada .............    27
SUMISO
Ingresos altos:
Muy/algo ...........  30
No demasiado   .....  33
Nada ................ 43
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Tabla 4,- PROPORCION DE PROPESlONALES QUE SE HA PLANTEADO "MUCHO" 
Y "BASTANTE" EL SER UNA PERSONA INFLUYENTB COMO OBJET!- 
VO A CONSEGUIR A LO LARGO DE SU VIDA, SEGUN INGRESOS Y 
GRADO DE ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINI­




M u y .......... . •. 34




M u y .......  ..... 38
A l g o ............  31
No demasiado/nada. 28
Ingresos altos:
M u y ......    40




Muy  ........  37




Muy  ..........  34




M u y    38





No demasiado ..... 33 
Nada ............  25
Ingresos altos:
Muy/algo   52
No demasiado ..... 34 
N a d a     ..... 22
AGRBSIVO
Total:
Muy/algo  ...... 44
No demasiado ........ 39
N a d a    29
Ingresos altos:
Muy/algo ...........  50
No demasiado ........ 42




Algo ..............  36
No demasiado/nada ... 49
FLEXIBLE 
Ingresos altos:
M u y ................  33
Algo ......      39
No demasiado/nada ... 43
RIGIDO
Ingresos altos:
Muy/algo  ........  45
No demasiado ........ 40




No demasiado .......  32
Nada  ........ 24
Ingresos medios:
Muy/algo........  38
No demasiado ........ 30
Nada  .....  26
Ingresos altos:
Muy/algo  ........ 46
No demasiado  ......  39
Nada  ......  18
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Tabla 5«- PROPORCION DE PROPESlONALES QUE SE HA PLANTEADO "MUCHO" 
Y "BASTANTE" EL SER FAMOSO (HACERSE UN HOMBRE CONOCIDO) 
COMO OBJETIVO A CONSEGUIR A LO LARGO DE SU VIDA, SEGUN 
INGRESOS Y GRADO DE AOUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE 




Muy de acuerdo .... 16 
Algo de acuerdo ... 21 
No demasiado/nada . 26
IDEALISTA 
Ingresos medios:
Muy de acuerdo .... 21 
Algo de acuerdo ... 19 
No demasiado/nada . 11
EMOTIVO
Ingresos medios:
Muy de acuerdo .... 23 
Algo de acuerdo ... 13 
No demasiado/nada . 15
PRUDENTE
Total:
Muy de acuerdo ...» 18 
Algo de acuerdo ... 14 
No demasiado/nada , 25
PREVISOR
Total:
Muy de acuerdo .... 17 
Algo de acuerdo ... 15 
No demasiado/nada , 21
ARRIESGADO
Total:
Muy/algo de acuerdo 23 
No demasiado ...... 15
Nada de acuerdo ... 12
AGRESIVO
Total:
Muy/algo de acuerdo 21 
No demasiado ...... 22
Nada de acuerdo ... 14
RIGIDO
Ingresos altos:
Muy/algo de acuerdo . 20
No demasiado.....   20
Nada de acuerdo ..... 14
DOMINANTE
Total:
Muy de acuerdo ...... 20
No demasiado ........ 16
Nada de acuerdo • • •.. 12
Ingresos medios:
Muy/algo   .........  20
No demasiado ........ 15
Nada .............. I4
Ingresos altos;
Muy/algo ..........   21






Nada  .....  21
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Tabla 6 .- PROPORCION DE PROPESlONALES QUE SE HA PL/iNTEADO "MUCHO" 
Y "BASTi\NTE" EL SER CRSADOR COMO OBJETIVO A CONSEGUIR 
A LO LARGO DE SU VIDA, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE ACUER 
DO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSICOLO-* 
GICAS DE PERSONALIDAD APLICADAS A SI MISMO
IDEALISTA
Total;
Muy de acuerdo ,•. 
Algo de acuerdo •• 
No demasiado/nada.
Ingresos medios
Muy de acuerdo ••. 
Algo de acuerdo •• 
No demasiado/nada.
Ingresos altos:
Muy de acuerdo .•• 




Muy de acuerdo ... 






















Muy  ............  56
Algo ...............  50
No demasiado/nada ... 45
TACANO
Ingresos altos:
Muy/algo .....  53
No demasiado ........ 45
Nada  ........  62
RIGIDO
Total;
Muy/algo  ........ 49
No demasiado   53






Muy de acuerdo ... 64 





acuerdo   ....






Los mecanismos que hemos utilizado en la encuesta pa­
ra evitar ese sesgo "social" han sido, en primer lugar, el pre­
sent ar la pregunta en forma de escala, lo que nos ha permitido 
valorar las distintas intensidades de aceptaciôn de los atribu­
tos y llegar a formar los très grupos de entrevistados de la ma 
nera en que lo hemos hecho (muy + algo de acuerdo, agrupados C£ 
mo grado mâximo de aceptaci&n en, por ejemplo, los atributos de 
tacaho y sumiso, etc.). En segundo lugar, el presentar los items 
en desorden, rotândolos entre los distintos entrevistados de la 
muestra y leyêndolos uno detrds de otro, s in que el informante 
supiera cudl venîa detrds, de modo que la larga lista con atribu
j,/ ~
tos de todos los tipos fuera neutralizando la relaci6n-%
Despuâs de las anteriores réservas esperamos mostrar 
c6mo se asocian en el contexte espahol las diferentes imdgenes 
delmismo con déterminados modèles de comportamiento econômico.
La prévisi6n no es demasiado aventurada, porque lo cierto es 
que "no s6lo ajustâmes nuestras auto-imdgenes para que se ade- 
cuen a la realidad, sine que ajustâmes nuestra percepci6n de la 
realidad para que se acomode a nuestras autoim^genes"-^^ Lo in­
teresante va 3 ser el descubrir las m5s discriminantes para la 
situaciôn espahola y establecer su cardcter de "block booked va 
riables" o su capacidad predictora de una variedad de otros 
atributos y caracteristicas de los individuos.
^  De hecho la pregunta acapard el mâximo interës de los infor­
mantes, se contestë con ganas y funcionë como un juego rela- 
jante en medio de la entrevista.
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RESULTADOS
Los resultados que traemos aqui se refieren s6lo a a£ 
gunos aspectos seleccionados de predisposiciones y modèles de 
comportamiento econômico (familiar) manifestados por los prof e- 
sionales en la encuesta a que nos hemos referido. Son los que 
présentâmes en las Tablas 7 a 21, incluîdas al final de este 
apartado.
De todos los atributos empleados en la pregunta hemos 
ido seleccionando para las tablas aquellos que en cada tema mo£ 
traban diferencias porcentuales mds acusadas en sus distribucio 
nés escalares, dejando fuera sin transcribirlos los que presen- 
tasen diferencias pequehas o visiblemente de azar. Hemos selec— 
cionado, asimismo, el grupo de ingresos en el que esas diferen 
cias eran mayores ; cuando hemos dado s6lo el "total" ha sido 
porque las diferencias eran tan igual de significativas en uno 
como en otro grupo, en el de ingresos medios (de hasta 30.000 
ptas. mensuales) como en el de ingresos altos (mâs de 30.000 
ptas.).
Nuestro anâlisis se centra en très grandes temas, a 
saber: a) el ahorro y el empleo del dinero; b) el bienestar eco 
nëmico familiar, ingresos, posesiën de actives varies; c) modè­
les especificos de comportamiento econômico. En total son 18 las 
preguntas analizadas y puestas en relaciôn con los atributos con 
siderados. Su formulaciôn figura al pie de la tabla correspon­
diente.
De un primer examen general de los datos podemos esta 
blecer ya culles son los atributos mis y menos discriminantes.

























Los factores II (rlgido—flexible) y VI (sereno, equi- 
librado-nervioso) son los que discriminan menos. El IV (arriesga 
do, agrèsivo-previsor, prudente) es el que probablemente discri 
mina mis, sobre todo en su atributo "previsor". En general, son 
los atributos "duros" los que discriminan en mayor medida; la ex 
cepciôn la presentan el complejo de atributos "blandos” que se 
engloban en "previsor-conservador-prudente"•
Las asociaciones que se producen las resumimos de la 
siguiente manera:
Anllisis: modèles genêricos de 
comportamiento econômico
AHORRO Y EMPLEO DEL DINERO
A) Finalidad del ahorro: a fa 
vor de que el tener guarda 
da una cantidad de dinero 
en un Banco o Caja es "una 
buena manera de ir hacien- 
do un capital"






No realistas y no racionales 
de ingresos altos + raciona— 
les de ingresos medios
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A n l l i s i s :  m o d e lo s  g e n ê r ic o s  de
c o m p o r ta m ie n to  e conôm ico
A t r ib u t o s  que t ie n d e n  a e s ta r
a s o c ia d o s





•Lo guardan sin pensar, 
esperando invertir
.Lo guardan para impre- 
vistos
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A n l l i s i s :  m o d e lo s  g e n ê r ic o s  de
c o m p o rta m ie n to  eco nôm ico
A t r ib u t o s  que t ie n d e n  a e s t a r
a s o c ia d o s
•Seguridad Social
•Ingresos elevados
•Réservas en Banco o Caja
No previsores 
No tacahos
No racionales y no realistas




•Parte de lo que ingresan
•Mis del 20% de lo que 
ingresan
Dominant es/no sumisos 







Equilibrados de ingresos me— 
dios/no equilibrados de ingre 
SOS altos
Racionales y no idealistas




Dominant es/ho sumisos 
Progresistas







No agrèsivos/previsores y 
prudentes
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A n l l i s i s :  m o d e lo s  g e n ê r ic o s  de
c o m p o r ta m ie n to  econôm ico
A t r ib u t o s  que t ie n d e n  a e s t a r
a s o c ia d o s
F) Dônde prefiere tener colo- 
cado su dinero:
.En acciones
.En obligaciones, en Fon­
des pib1icos
.En casas, pisos








BIENESTAR ECONOMICO FAMILIAR, 
INGRESOS Y POSICION DE ACTIVOS 
VARIOS
A) Sus ingresos:
.Son superiores a los de 
hace un aho
.Esperan se incrementen 
de aqui a un aho
Dominant es/no sumisos 
Rîgidos
Progresistas/no conservadores 
Arriesgados y agresivos/no 






Arriesgados y agresivos/no 
previsores 
Realistas














Emotivos y no idealistas
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A n l l i s i s  m o d e lo s  g e n ê r ic o s  de
c o m p o r ta m ie n to  econôm ico
A t r ib u t o s  que t ie n d e n  a e s ta r
a s o c ia d o s






















Previsores y prudentes 
No tacahos 
Equilibrados





Racionales y realistas/no idea 
listas
d ) Autoevaluaciôn de su situa 
ciôn econômica familiar;
.Califican su situaciôn 
econômica como regular 
o difîcil
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A n l l i s i s ;  m ode los  g e n ê r ic o s  de
c o m p o rta m ie n to  econôm ico
A t r ib u t o s  que t ie n d e n  a e s ta r
a s o c ia d o s
•Piensan que su familia vi­
ve peor que otras de la 
misma clase
•Se autoclasifica en la cla 












MODELOS ESPECIFICOS DE COMPOR- 
TAMIENTO ECONOMICO
A) Planifican sus gastos fam_i 
liares
b) Prefieren tener el dinero 
a mano, en vez de en el 
Banco






Serenos y equilibrados 
Realistas/emotivos
Sumisos
No agresivos/no prudentes de 
ingresos medios y prudentes 








Lo que trataremos de mostrar ahora es la coherencia 
entre las predisposiciones, actitudes y patrones de comporta­
miento econômico que hemos seleccionado y los atributos de per 
sonalidad asociados.
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Pensâmes que la reuniôn de atributos que describen el 
tipo de personalidad que se ajusta a un modèle mental o comporta 
miento especîfico no es algo que sea resultado del azar, sine 
que ofrece la "coherencia” que andamos buscando. Asî, per ejam­
ple, per le que se refiere a la finalidad que cumple para les 
profesionales el tener guardada una cantidad de dinero en un Ban 
ce o Caja, el complejo de atributos asociados con la afirmaciôn 
de que êsa es "una buena manera de ir haciendo un capital" estâ 
dibujando la que podemos considerar imagen tipica del "acumula- 
dor". Es una imagen de rigidez, conservadurismo, prévisi6n, taca 
nerla, ausente de calcule racional y réalisme. (Es curioso, no 
obstante, que la nota de racionalidad aparezca en les niveles 
sociales inferiores, en les profesionales de ingresos medios, le 
que nos hace suponer que probablemente êstos l5.ltimos no han aca- 
bado de superar le que podriamos llamar estilo tradicional de 
comportamiente econômico).
Le que lleva a ahorrar a les "acumulador^" es una moti 
vaciôn de prévision, que se manifiesta en la valoraciôn de las 
réservas en Banco o Caja (conservadores) o en los bienes fisicos 
m5s tangibles, como los pisos y terrenos (conservadores y taca- 
nos), que no son los ejemplos mdximos de realismo y de racionali 
dad. Fijêmonos en que, a la hora de elegir de entre très opcio- 
nes d6nde se prefiere tener colocado el dinero, los que se deci. 
den por los bienes inmuebles casas-pisos-, en vez de por los v^ 
lores, muestran unos atributos "blandos" (generosidad, emotivi- 
dad), de escasa racionalidad.
En el extremo opuesto a los "acumuladores" podrîamos 
situar a los "disfrutadores"^^ Estos muestran pautas modernizan 
tes, quizâ el ejemplo mis ilustrativo lo constituya el de la po- 
sesiôn de cuenta corriente -en donde se concreta el ahorro que 
es mis estrictamente consumo dif erido-^^^ La imagen de los c u ^
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tacorrentistas muestra unos atributos de modernidad, agresividad 
y sentido del riesgo, a la vez que dominio o confianza en si mi£ 
mo, sin ostentar ninguna de las que podriamos etiquetar como vir 
tudes "econdmicas" tradicionales: no se consideran ni taca&os, 
ni equilibrados (sensatos?) ni racionales.
La modernidad la vamos a seguir encontrando en los que, 
pensando en cuiles son las maneras mejores de previsidn, optan 
por los "ingresos elevados" (progresistas y nada conservadores) 
o por los "seguros privados", aunque aqui, a la vez que progre 
sistas y nada conservadores ni tacanos, combinan las virtudes 
econômicas de la previsidn y la prudencia, del realismo y de la 
racionalidad. Mis alli del extremo del "disfrute" nos encontre— 
mos los atributos asociados con la consideraci6n de la Seguridad 
Social como manera mejor de prévision, que expresan el polo del 
antieconomicismo (irracionalidad; ausencia de cilculo, de realis^ 
mo y de prévision; falta de tacaneria), pero sin ninguno de los 
atributos que pueden asignarse a un estilo moderno de comporta— 
miento econômico.
El estilo "disfrutador" podemos identificarlo, por ij. 
timo, en el conjunto de atributos asociados con la solicitud de 
prêstamos, a lo que se anade en esta ocasiôn una mezcla de racio 
nalismo e idealismo.
La libreta de ahorro y la cuenta a plazo, aunque an>- 
bas expresan concepciones de previsiôn y falta de dinamismo, se 
diferencian por las notas de tacaheria e idealismo propias de la 
cuenta a plazo, frente a las de sumisiôn, equilibrio y realismo 
de la libreta.
En la posesiôn de vivienda principal aparecen los ta- 
cahos, mientras que en la de vivienda secundaria aparecen los 
generosos.
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Los que planifican sus gastos familiares manifiestan 
un tipo de personalidad totalmente opuesta a la de los que, para 
los gastos normales del hogar, prefieren tener el dinero todo a 
mano en vez de en el Banco o Caja. Los primeros, los pianifica- 
dores, reunen una serie de rasgos "duros", que no aparecen entre 
los rasgos dnicamente "blandos" de los que prefieren tener el di 
nero a mano. (Porque tambiên en este dltimo caso considérâmes 
mis significativa la prudencia de los profesionales de ingresos 
altos, que la falta de prudencia de los de ingresos medios).
La preferencia por tener colocado el dinero en valores 
de renta variable o en valores de renta fija muestra, asimismo^ 
dos complejos distintos de atributos. En la preferencia por las 
acciones aparece la modernidad, el sentido del riesgo y el rea­
lismo; mientras que en las obligaciones y Fondes pdblicos apare 
ce el conservadurismo, la ausencia de riesgo y la tacaneria.
En general, observâmes una asociaciin de los rasgos 
"dures" (mis los de prévisi6n-prudencia en algunos cases) con las 
manifestaciones de bienestar personal y âxito econômico. La rela 
ci6n es particularmente visible por lo que respecta a los ingre— 
S O S . De los dates parece deducirse que
(sentido de dominaciin y rigidez + modernidad, senti.
do del riesgo y agresividad + realismo y racionalidad
= éxito econômico)
Al revês, la sensaciôn de falta de éxito econémico 
(evaluar su situacién como regular o difîcil, pensar que su fa 
milia vive peer que otras de la misma clase y autoclasificarse 
en clase media-media y media-baja, que estos eran los i5.ltimos y 
minoritarios escalones de la distribucién general) es algo que 
va unido a los rasgos "blandos" preponderadamente, a saber: no
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dominantes, no tacanos o generosos, no agresivos y no arriesga- 
dos, no equilibrados y nerviosos, idealistas. Es curiosa esta 
asignaci&n uninime de no equilibrio (no sensatez?) y de ideali£ 
mo en la valoraci6n peyorativa de la situaciin socioecon&mica per 
sonal. ^Es la falta de virtudes "econimicas" lo que ha llevado a 
esa situaci6n o se trata de una racionalizacién ex post? El ser 
idealista es, ciertamente, una virtud "vieja" y romintica, que 
en su acepciôn popular no se compagina con la eficacia y el éxi­
to; la falta de equilibrio puede manifestar el fracaso y la ausen 
cia de ajuste con respecto a lo que a uno le exige la vida coti^ 
diana. En ambos casos no se cubren los standards que establecen 
los grupos sociales de referenda y, por tanto, la autoimagen es 
exacta,
Como lo es la que reune los rasgos duros y se asocia 
con el éxito, como lo es la de los disfrutadores y acumuladores 
que hemos visto y como lo es la de esos otros acumuladores (aho 
rradores) que ahorran parte de lo que ingresan. Y si ahorran con 
un cierto éxito -mis del 20% de lo que ingresan-, a la figura 
pura de acumulador le ahaden ya los atributos de racionalidad y 
realismo, prestindole la coherencia necesaria.
La congruencia interna de cada atributo, o pareja de 
atributos, individualmente considerados la comprobaremos mejor 
a través de sus perfiles, que présentâmes a continuaciôn. Los 
hemos elaborado ordenando de una manera paralela los dos polos 
de cada escala, de esas escalas a la manera del "diferencial se 
mintico", que hemos establecido desde la I a la VII.
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1 . DOMINANTE ^ SUMISA
P E R F ILE S  DE LOS ATR IB UTO S, POR ESCALAS
Dominante No sumlso
• Piensan emplear 









. Suelen ahorrar parte de lo que ingresan
• Guardan su dinero en:
-cuenta corriente
. Sus ingresos:
-son superiores a los de hace un ano 
-esperan se incrementon de aqui a un ano
• Poseen seguros de 
vida, capitaliza- 
ciones
« Planifican sus 
gastos fami 1 i^ 
res
, Han solicitado 
alguna vez un 
préstamo
Sumlso
• Guardan su dinero en: 
-libreta de ahorro
Prefieren tenèr el 
dinero a mano, en 




. Autoevaluan su situa- 
ci6n econ6mica familiar 
como regular o d iffc ll
• Se autoclasifidan en 
clase media-media y 
media-baja
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I I .  RIGIDO-FLEXIBLE
Rfgldo No flexible
•
. El tener guardada um cantidad de dinero en 
un Banco es "una buena manera de ir  haciqo 
do un capital"
• Ahorran mas del 
de lo c^ e ingresan
• Sus ingresos son:
-superiores a 
los de hace 
un afio
-esperan se ijj 
crementen de 











-seguros de vida, 
capltallzaclones
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I I .  PROGRESISTA -  CONSERVADOR
Progrésista No conservador
. Maneras mejores de prévision: 
-seguros privados 
-ingresos elev^os
, Guardan su dinero 
en:
-cuenta corriente
, Prefieren tener colocado su dinero: 
-en acciones
, Sus ingresos:
-son superiores a los de hace un aho 
-osperan se incrementon de aqui a un ano
• Poseen acciones
é Insatisfechos con su 
situacion econômica 
. Su f  amilia vive peor 
que otras
. Se aute-clasifican en 
clase media-media y 
media-baja
• Hsffi solicitado alguna vez un préstamo
Conservador | No progrésista
. ï ............
. El tener guardada una cantidad de dinero en un 
Banco es "una buena manera de ir  haciendo un 
capital"




-lo  guardan sin pensa 
-lo  guardan para inpn 






. Maneras mejores de prev
-pisos, t




, Suelen ahorrar parte 
de lo que ingresan . Ahorran aas del de 
1,9 que ingresan
. Suelen guardar su dinero en:
-libreta de ahorro 
-cuenta a plazo
. Prefieren tener colocado su dinero:




• Poseen Deuda PCblica
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V ,  TAC/'JlO -  GENEROSO
-  -------------- --- -  1— 1---------------------------
Tacafto » • No generoso
•El tener guardada una cantidad de dinero en un Bac 
co 0 Caja es "una buena manera de ir  haciendo un 
capital"
•Piensan emplear el di­
nero ahorrado:
-lo  guardan sin pensar, 
esperando invertir 
-lo  guardan pensando en 
los hijos
•Mejores maneras de pre­
vision :
-pisos, terrenos
•Suelen ahorrar parte de '
•Ahorran mas del 
de lo c^ ie ingresan
0 que ingresan
•Guardan su dinero en: 
-cuenta a plazo
•Prefieren tener colocado su dinero:






•Planifican sus gastos 
familiares
Generoso tacano









•Autoevaluan su s itia  
ciôn econômica fami­






•Insatisfechos con su si- 
tuaciôn econômica
•Se autoclasifican en clase media-media y 
media-baja
•Han solicitado alguna 
vez un préstamo
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VI. SERFNO/EQUILIBRADO -  NERVIOSO
Serenos Equilibrados





-lo  guardan sin 
pensar, esperqo 
do invertir 
-lo  guardan pen­
sando en los hj 
jos
.Ahorran mas del 
de lo quo ingresan 
(los de ingresos 
medics)






•Planifican sus gastos familiares
I I





•Ahorran mSs del 
de lo que ingresan 
(los de ingresos 
altos)




-superiores a los 




la r 0 d iffc il
•Autoevaluan ai si­
tuacion econômica 
con» regular o di­
ffc il
•Insatisfechos con 
su s ituaciôn eco­
nômica
•Su familia vive 
peor que otras
•Se autoclasifican 
en clase media- 
media y media-baja



























Una manera m^s sintêtica de examinar esos perfiles es 
construyêndolos a partir de cuatro grupos de factores, que se 
corresponderîan con otras tantas escalas de atributos, y que 
responden a la siguiente descripci6n:
A) "Orientaciôn autoritaria. Confianza en uno mismo y 
rigidez”•
Comprende: dominantes, rîgidos, no sumisos y no 
flexibles.
-A) ”0rientaci6n a ser dirigidos por los demâs. Plexi— 
bilidad”.
Comprende: sumisos, flexibles, no dominantes, no 
rîgidos.
B) "Modernidad. Iniciativa y sentido del riesgo"
Comprende: progresistas, arriesgados, agresivos, no 
conservadores, no previsores y no pru­
dentes.
•B) "Conservadurismo. Previsiôn y prudencia",
Comprende: Conservadores, previsores, prudentes, 
no progresistas, no arriesgados y no 
agresivos.
C) "Orientaciôn hacia uno mismo (tacaneria)", 
Comprende: tacanos y no generosos,
-C) "Orientaciôn hacia los demds (generosidad)", 
Comprende: generosos y no tacahos.
D) "Autocontrol y neutralidad efectiva, Realismo y 
racionalidad",
Comprende: serenos, equilibrados, racionales, rea 
listas, no nerviosos, no emotivos y no 
idealistas.
-D) "Smotividad, Idealismo",
Comprende: emotivos, idealistas, nerviosos, no se 
renos, no equilibrados, no racionales, 
y no realistas.
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Los perfiles de estas agrupaciones de atributos los 
damos en el cuadro resumen que figura a continuaciôn, en donde 
hemos sehalado con una "X" los casos que registran una asocia- 
cidn positiva entre el item de la pregunta correspondiente y 
los atributos —o, al menos, uno de elles— componentes de los 
grupos establecidos.
Como se puede apreciar, el tipo que responde al sin- 
drome de mâs acusado comportamiento tradicional es el del grupo 
-B), que manifiesta la concepciôn mds pura de acumulador y que 
recoge los rasgos de conservadurismo, previsiôn y prudencia.
Efectivamente, ahi nos encontramos a los que mds pensado tienen 
lo que van a hacer con sus ahorros y a los que reaimente aho­
rran m5s; a los que valoran mds los depôsitos de dinero en Ban 
co o Caja, como mejor manera de previsiôn y como una buena mane 
ra de ir haciendo un capital; a los que en mayor medida poseen 
libreta de ahorro y cuenta a plazo; a los que prefieren empleeir 
sus ahorros en valores de renta fija mds que en valores de r ^  
ta variable; a los que, en cuanto al dinero para los gastos nor 
maies del hogar, prefieren tenerlo todo a mano mejor que en un 
Banco o Caja.
Otro tipo que responde a las pautas de comportamien- 
to tradicional es el C), o de los tacanos, que, planificadores 
de sus gastos familiares, se cuentan entre los que en mayor me 
dida tienden a ser ahorradores; para quienes el tener guardada 
una cantidad de dinero en un Banco o Caja es "una buena manera 
de ir haciendo un capital"; tienden a poseer cuenta a plazo y 
vivienda principal; poseen Deuda Pôblica y obligaciones y, en 
general, prefieren emplear sus ahorros en valores de renta fi— 
ja mâs que en valores de renta variable; finalmente, entre las 
mejores maneras de previsiôn destacan el contar con pisos y te 
rrenos, frente a las otras opciones.
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AlSn queda otro grupo que résulta asociado con pautas 
tradicionales, el-A), que comprende a los sumisos, flexibles, 
no dominantes y no rigidos, y que manifiestan una orientaciôn 
a ser dirigidos por los demds. Ahora bien, se diferencia de los 
dos anteriores en el deterioro de su situaciôn econômica perso 
nal, en su menor grado de bienestar.
La mdxima asosiaciôn de las condiciones econômicas 
insatisfactorios se produce con el grupo -D), que abarca los 
rasgos de emotividad e idealismo.
Los cuatro grupos restantes son los que môs se apro- 
ximan a unas cara&teristicas de modernidad en sus comportamien 
tos econômicos. La cuestiôn estô Clara en el grupo B), que 
agrupa a los que se definieron como progresistas, arriesgados, 
agresivos, no conservadores, no previsores y no prudentes, esto 
es, a los que ya en si implicaban modernidad, iniciativa y sen 
tido del riesgo. Son los que poseen cuenta corriente; los que, 
entre las mejores maneras de previsiôn, destacan la Seguridad 
Social y los ingresos elevados; los que prefieren emplear sus 
ahorros antes en valores de renta variable, que en valores de 
renta fija; los que, aun con un buen nivel y expectativas de 
ingresos, se manifiestan insatisfechos con su situaciôn socio- 
econômica; se muestran dinâmicos y con una motivaciôn de logro, 
y por eso tambiên solicitan prêstamos cuando lo necesitan.
Tambîen insatisfechos con su situaciôn, pero con ra- 
zones para ello -en situaciôn econômica regular o dificil y de 
clase media-baja y baja-, son los que se autoclasifican como 
generosos, los del grupo -C). A pesar de ello son lo suficien- 
temente despegados, o se endeudan de tal manera, que se asocian 
con la posesiôn de vivienda secundaria (mientras que los taca— 
hos lo haclan con la principal). Por lo demôs, muestran unas
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ciertas caracterîsticas de modernidad, que los llevan a estar 
asociados con la posesiôn de cuenta corriente; a considerar la 
Seguridad Social y los seguros privados como formas mejores de 
estar prevenido frente al future ; a poseer acciones y a solici 
tar prêstamos.
Los dos ôltimos grupos, el D) y el A), son grupos 
mixtes que combinan caracteristicas tradicionales o de acumula^ 
ciôn y caracteristicas de modernidad. No obstante, es el grupo
d ), que représenta el autocontrol y la neutralidad efectiva, el 
realismo y la racionalidad, el mds moderno: ahi estân los que 
mds pensado tienen lo que van a hacer con sus ahorros; y, aun­
que se asocian con la posesiôn de cuenta de ahorro, prefieren 
empleeir sus ahorros en valores de renta variable, y consideran 
a la Seguridad Social y a los seguros privados como maneras m^ 
jores de estar prevenido frente al future ; su situaciôn econô­
mica es ôptima y registran una asociaciôn positiva con la soli 
citud de prêstamos.
En el grupo A) son m^s claras las caracteristicas 
tradicionales como, por ejemplo, las de ser estrictamente aho­
rradores, considerar que el tener guardada una cantidad en un 
Banco o Caja es "una buena manera de ir haciendo un capital" y 
caracterizarse por la posesiôn de valores de renta fija, mâs 
que por los de renta variable. Su orientaciôn "autoritaria" 
asi nos lo hubiera hecho adivinar (su confianza en si mismos y 
su rigidez). Por otro lado, se asocian con la posesiôn de euen 
ta corriente, planifican sus gastos familiares y solicitan prê_s 
tamos.
Estos dos grupos, el A) y el D), constituyen los que 
registran môs altos niveles de posesiôn en sus bienes y actives, 
los môs optimistas en cuanto a sus ingresos. Son los que, repre
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sentan, en definitive, los atributos que llevan al éxito econô 
ïïiico. A continuaciôn, en el segundo escalôn del éxito, podrlan 
figurer las agrupaciones B) y -B).
Las agrupaciones restantes -todas elles de atributos 
"blandos"- se sitdan en el lado opuesto, en el de la falta de 
éxito y déficiente situaciôn econômica personal. Las asociacio 
nés positivas maximes entre los distintos conjuntos de atribu 
tos se producen, en general, de esta manera:
B) C)
i Modernidad, ini- i Orientaciôn hacia |
i ciativa y ries : uno mismo (tacahe 1
} 90 i ria) " 1
«  i,..-..^. .
! Orientaciôn auto— i Conservadurismo,
ritaria (dominio ........-... -........... 1 previsiôn y pru- |
y rigidez) i dencia |
Autocontrol, rea- | 
lismo y racionali |
dad " !
I Emotividad, idea— 
I lismo
I Orientaciôn hacia j 
I los demôs (gener£
I sidad)
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Con todos los datos anteriores creemos ha quedado de— 
mostrado, primero, la existencia de unas relaciones concretas 
y determinadas y, segundo, la coherencia de esas relaciones, en 
tre los atributos y conjuntos de atributos, por un lado, y las 
predisposiciones, actitudes y modelos de comportamiento econômi 
CO que hemos analizado, por el otro lado.
Nuestra hipôtesis teôrica inicial de que los comporta 
mientos hablan de reflejar las autoimâgenes de los individuos 
—medidas aqui por los atributos que se autoasignaron los compo 
nentes de la muestra de profesionales que hemos analizado— no 
queda demostrada sino en la medida en que podamos asumir se ve 
rifica implieitamente en las asociaciones que se han visto. No 
serla un despropôsito suponer que eso ocurre en gran medida y 
que, ef ectivamente, los comportamientos constituyen una résul­
tante de las imdgenes que tienen los individuos sobre si mismos. 
Ahora bien, tampoco podrô negarse la parte que juega esos com— 
portamientos y actitudes en cuanto a la influencia que, a su 
vez ejercen sobre la concepciôn de si mismos que elaboran los 
individuos. Las dos variables, pues, es probable que se influ— 
yan mutuamente, en una especie de camino de ida y vuelta. De 
todas las maneras, aunque la influencia de la imagen de si so­
bre el comportamiento no sea una relaciôn estrictamente lineal 
y de sentido dnico, creemos que aquélla debe mis en su formaciôn 
a los grupos sociales que se tienen como referencia, que al me— 
ro comportamiento como variable de base. De ahi la popularidad 
de los atributos mis aprobados socialmente y la escasa adscri£ 
ciôn a los atributos no aprobados de esta manera o bien simple 
mente pasados de moda. Por eso concluîmos en que la mayor par­
te de la influencia se ejerce desde la imagen de si mismo a los 
comportamientos.
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TABLAS ESTADISTICAS DE BASE
Tabla 7,- PRQPORCION DE PROFESIONALES PARA QUIENES EL TENER GUAR 
DADA UNA CANTIDAD DE DINERO EN UN BANCO 0 CAJA ES "UNA 
BUENA MANERA DE IR HACIENDO UN CAPITAL"*^, SEGUN INGI^ 
SOS Y GRADO DE ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DE 




Muy de acuerdo , I4 
Algo de acuerdo ... 10 
No demasiado/nada . 24
RACIONAL 
Ingresos medios:
Muy de acuerdo .... 15 
Algo de acuerdo ... 12 
No demasiado/nada . 6
Ingresos altos;
Muy de acuerdo .... I7 
Algo de acuerdo ... 9
No demasiado/nada . 25
PREVISOR
Total:
Muy de acuerdo .... I7 
Algo de acuerdo ... 12 
No demasiado/nada . 10
Ingresos medios;
Muy de acuerdo .... 18 
Algo de acuerdo ... 12 
No demasiado/nada . 9
Ingresos altos;
Muy de acuerdo .... 18 
Algo de acuerdo ... 13 
No demasiado/nada . 13
PROGRESISTA
Total;
Muy de acuerdo .... 13 
Algo de acuerdo ... 12 
No demasiado/nada . 18
CONSERVADOR
Total;
Muy/algo de acuerdo .. 16 
No demasiado ........ 15
Nada de acuerdo ...... 7
GENEROSO 
Ingresos medios;
Muy de acuerdo ....... 10
Algo de acuerdo ...... 15









Algo ..............  13






«/ Preg.: "Y, mâs concretamente, el tener guardada una cantidad 
de dinero en un Banco o Caja de Ahorros, ^quê finali­
dad cumple, sobre todo, para Vd.?" "Una buena manera 
de conseguir ir haciendo un capital —El disponer de 
un dinero como réserva para cualquier imprevisto que 
pueda suceder— La manera de juntar dinero para ir com 
prando alguna cosa (lavadora, piso, coche, etc.)".
— 116 —
*/
Tabla 8.- PRINCIPALES EMPUEOS A QUE DESTINAN LOS PROFESIONALES SU DINERO AHORRADO , OON MENCION SOÜO DE LOS QUE 
OFRECEN DIFERENCIAS PORCENTUALES MAS ACUSADAS, SEQJN INGRESOS Y GRADO DE ACUEUX) CON QUE ACEPTAN UNA SE- 






a lgo,...............  29
no demasiado/nada . . . . .  19
Ingresos altos:
muy..................   29
algo    ............  28
no demasiado/nada . . . . .  20
RACIONAL
Total:
muy  .............   28
algo   25
no demasiado/nada . . . . .  20
Ingresos modi os:
muy  ...................... 28
algo.................   28
no demasiado/nada . . . . .  16
EQUI LIBR ADO 
Total :
muy  .................  26
algo  ........   28




algo  .................... .




algo  .......... 28
no demasiado/nada . . . . .  22
PROGRESISTA
Total:
muy  .........    23
algo  ....... 28
no demasiado /  nada .. .  30
Ingresos medios;
muy  ........   25
algo  ..........    26
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\ c u n t i r iu a c iu n ;
Tabla 8.- PRINCIPALES EMPŒOS A QUE DESTINAN LOS PROFESIONALES SU DINERO AHORRADO, CON MENCION SOLO DE LOS QUE 
OFRCCEN DIFERENCIAS PORCENTUALES MAS ACUSADAS, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE ACUE%0 CON QUE ACEPTAN UNA 
SERIE DE DEFINI Cl ONES PSICOLOGICAS DE PERSONAL! D,'J) APLIGTO A SI MISfPS _________________
a de .. . Lo guardan
Sin pensar. Para estu Pensando
Egui pamlento Bienes 1n esperando Para Impre dios de en los
del hogar Valores mueblos i nvertir vistos los hijos h1 los
(DN3ERV/J)0R
Total:
muy/algo............ 31 36 65 27 42
no demasiado . . . . . . . . . 30 34 63 26 34
nada ........... ......... 24 26 56 17 26
ARRIESGADO
Total:
muy.......................... 29 58 32
algo......................... 40 69 40

















muy/algo ................. 27 31 36 62 26
no demasiado . . . . . . . . 28 29 32 67 38
nada....................... 23 26 29 99 17
7
Prog.: "Con lo guo no gastan ^tlenon pensado el hacer alguna de estas cosas gue le voy a leer? Comprar algma 
cosa (nevera, IV. lavadora, cocFœ, algûn mueble, etc.) -  Gûiqarar acciones, obligaciones, tftülos del -  
Eatado -  Comprar pisos, casas, edif1 clos -  Comprar t1 orras, oxplotaclones agrfcolas -  Lo ^rdan sin 
ponsar en nada concrete, esperando alguna buena oportunldad de Invertir -  Lo guardan para algun Impre­
visto, por lo guo pueda pasar -  Lo guardan pensando en los estudios de los hijos -  Lo guardan pensando 
on los hijos, en general".
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Tabla 9.- WERAS ftJORES DE’PREVISION QUE SE CONSIDERAN EN 1ST LUGAR, OON MENCION CE LAS QUE OFRECEN DIERENCIAS 
MAS SIGNIFIC/UIVAS, SEQUN INGRESDS Y GRADO DE ACUE# CON QUE ACEPTAN UNÂ SERIE DE DEFINICIONES PSIOOLO.
GICAS DE PER33NALID/V) APLICW A SI MISMOS_____________   .
Ssguros Pisos, Soguiidad Ingrosos Raserva en
prWados terrenos soda! elevados Banco o Cala
REALISTA
Total:
(Buy  17 30 24 13
algo   14 36 21 14
no demasIadq/Aida 11 35 28 9
Ingrasos altos:
muy        19 14 26
algo............................ 15 16 25
no demasîado/nada . . . . . .  10 20 32
RACIONAL 
Total :
muy    18 14 29 23 1 3
algo................... 13 11 36 24 14
rw demasiado/nada    10 9 41 27 10
PRLDENTE 
Total :
muy    18 13 30
algo    16 11 34
no demasiado/nada . . . . . .  8 16 33
PREVISOR 
Ingresos modi os:
muy............................ 18 14 31 19 15
algo...................  16 7 43 21 12
no demasiado/nada . . . . . .  8 8 46 23 12
PilOGRESISTA 
Ingresos altos;
muy    23 10 27
algo    12 15 29
no demasiado/nada  11 27 24
CONSERV/\DOR 
Ingresos altœ:
rauy/algo  ...................   15 17 25 14
no demasiadû  19 12 25 9
nada.....................   20 11 30 10
TACANO
Ingresos modios:
rauy/algo    11 23 28 16
no demasiado  9 8 45 13
nada ...............  16 9 39 13
F  : ' ]
Preg,: "En general, icual croe Vd. que es la raejor manera de ostar prevenido contra les diforantes in^revîstos 
que le puedon suceder a une durante la vida? De las posibilidades de esta tarjeta, dfgarae las que cm 
si dora on 1 lugar y luego las que considéra en 2- lugar." "Hacerse unos seguros privados ( de vida, - 
etc.) -  Invertir en pisos, terrenos, etc. -  Contar con un buen sisteraa de seguridad social -  Toner unos 
ingrosos olovados - Raservar una cantîdad en un Bbnco o Chja do Ahorros",.
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Tabla 10.- PROPORC ION DE PROFESIONALES QUE SUELE AHORRAR PARTE 
DE LO QUE INGRES A, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE ACUERDO 
CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSICOLOGI- 
CAS DE PERSONALIDAD AFLICADAS A SI MISMOS










Muy de acuerdo.* 64
Algo de acuerdo. 48
No demasiado/na 
da  T. 45
Ingresos medios:
Muy de acuerdo.. 64
Algo de acuerdo. 42
No demasiado/na 




acuerdo   .....  56




Muy de acuerdo . 50
Algo de acuerdo. 54
No demasiado/na 
d a  T. 58
Ingresos medios;
Muy de acuerdo . 47
Algo de acuerdo. 51
No demasiado/na




acuerdo  ....  56
No demasiado ... 47





No demasiado ... 50




No demasiado ... 61
N a d a ......  65
^  Preg.: "A veces ocurre que no todo lo que se ingresa se suele 
gastar totalmente ^Con qu6 frecuencia les suele ocu- 
rir esto a Vds.?" "Casi siempre-Bastantes veces—De vez 
en cuando—Muy pocas veces".
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Tabla 11.- PROPÛRCION DE PROFESIONALES QUE AHORRAN MAS DEL 20% DE 
LO QUE INGRESAN^ SEGUN INGRESOS Y GRADO DE ACUERDO 
CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSICOLOGICAS 
DE PERSONALIDAD APLICADAS A SI MISMOS
RACIONAL
Total:
Muy  ....   36
Algo .............  31
No demasiado/nada . 21
EQUILIBRADO 
Ingresos medios:
Muy  .....   29
Algo  ....... 26
No demasiado/nada . 17
Ingresos altos:
M u y ..........   40
Algo ......    42
No demasiado/nada , 47
IDEALISTA 
Ingresos altos:
M u y   .......  38
Algo .............  37
No demasiado/nada . 49
PREVISOR
Total:
M u y ..............  42
Algo .............  31
No demasiado/nada , 24
Ingresos medios:
Muy ............. 33
Algo .............  25
No demasiado/nada . 17
Ingresos altos:
Muy  ........ 30
Algo ............. 40




Algo  ...........   29




No demasiado  ...... 26
Nada . «....   25
FLEXIBLE 
Ingresos medios:
Muy  ......   38
A l g o   ....   40
No demasiado/nada ... 50
ARRIESGADO 
Ingresos medios:
Muy/algo  ....   20
No demasiado ........ 3I
Nada  ....    32
^  Preg.: "^Por têrmino medio, que proporci6n de lo que ingresan 
(neto) sue1en gastar Vds.?".
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Tabla 12.- PROPORCION DE PROFESIONALES QUE QUAEÏIAN SU DINERO EN LOS DISTINTOS TIPOS DE CüENTA BANCARlA, CON 
m O N  SOLO DE LAS QUE OFRECEN DIFERENCIAS PORCENTUAlfS MAS ACUS/\DAS, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE 













muy  .......   62
algo a!.. 7p
no demasiado/nada .. 80
Ingresos altos:
muy.....................a. 83
algo . . .  84




algo  ................ 68
ne demasiado/nada .. 71
Ingrosos altos; 






algo  ....................  65
no demasiado/nada ,. 72
Ingresos altos;
(nuy # • « « ##«#««#*
algo  ....................
no demasiado/nada
cuenta cuenta cuenta 






















































nada   ..............
cuenta cuenta cuenta 
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(Continuaci on)
Tabla 12.- P%POi<CION DE PiiOFESIONALES QUE GUAW SU DINER) EN LOS DISTINTOS TIPOS DE CUENTA BANCARlA, CON ÆNCION 
SOLO DE LAS QUE OFRECEN D1FEÆNCIAS PORCENTUÆES MAS ACUSADAS, SEGUN lNGi€33S Y GRADO DE ACUERDO OON CUE 
ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSICOLOGICAS DE PEilSONALIDAD .iPLICADAS A SI HISHOS_______________
cuenta cuenta cuonta
corrj ente de ahorro a plazo
SEilENO
Ingress medios;
muy .. ............................  62
algo ............................... 56
no demasiado/nada . . . . . . . .  55
A6*1ESIVG
Ingresos altos;
muy/algo  89 42
no demasiado................... 89 53




algo  ....................  62




muy/algo  .......................  56 62 9
no demasiado  .................  68 59 3
nada............................... 68 50 4
Ingrosos altos;
muy/algo   68 63 19
no demasiado    87 55 10
nada  ............................ 87 46 10
DOMINANTE
Total;
muy/algo...............    77
no demasiado  ............. 76
nada  ..........................  68
SUMISO
Ingrosos medios;
muy/algo  .......................  60 60 4
no demasiado  .................  68 63 4
nada.......................  72 56 6
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Tabla 13.- DONDE PREFlERËN LOS PROFESIONALES TENER GOLOCADO SU 
DINERO, EN PRIMER LUGAR, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE 
ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSI 
COLOGICAS DE PERSONALIDAD APLICADOS A SI MISMOS ~
Obligaciones,
Acciones Fondos pdblicos Casas, pisos
EMOTIVO
Ingresos medios;
M u y    39 49
Algo   44 45
No demasiado/nada 50 38
ARRIESGADO
Ingresos altos:
M u y    54 4 39
Algo   43 10 45
No demasiado/nada 47 10 4I
GENEROSO
Ingresos altos;
M u y    45 8 46
Algo   52 5 40
No demasiado/nada 51 15 32
tacaNo
Ingresos altos:
Muy/algo   42 13 45
No demasiado .... 48 10 38
Nada   50 6 4I
PROGRESISTA
Ingresos altos:
Muy     50 5
Algo   52 7
No demasiado/nada 4I 13
CONSERVADOR
Ingresos altos:
Muy/algo ........ 48 9
No demasiado .... 47 10
N a d a     54 1
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Tabla I4.- PROPORCION DE PROFESIONALES CUYOS INGRESOS SON SUPEw
RIORES A LOS DE HACE UN ARo, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE 
ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSI­
COLOGICAS DE PERSONALIDAD APLICADAS A SI MISMOS
REALISTA 
Ingresos medios:
Muy de acuerdo .•.. 57 
Algo de acuerdo ... 48 
No demasiado/nada . 50
RACIONAL 
Ingresos altos:
Muy de acuerdo 68
Algo de acuerdo ... 66 
No demasiado/nada . 60
EQUILIBRADO 
Ingresos altos:
Muy de acuerdo •••• 66 
Algo de acuerdo ••• 66 
No demasiado/nada . 75
PRUDENTE
Total:
Muy de acuerdo .... 57 
Algo de acuerdo ••• 59 
No demasiado/nada . 63
PREVISOR 
Ingresos altos:
Muy de acuerdo .... 65 
Algo de acuerdo ... 65 
No demasiado/nada . 74
CONSERVADOR 
Ingresos medios:
Muy/algo de acuerdo. 51 
No demasiado 57
Nada  ........ 58
AGRESIVO 
Ingresos altos:
Muy/algo . . . . . . .  73
No demasiado ....... 74




No demasiado   68
Nada ..........   62
DOMINANTE
Total:
Muy/algo  ....    63
No demasiado •  ..... 57
Nada  ........  51
SUMISO
Total:
Muy/algo  .....  52




Muy de acuerdo .... 64 
Algo de acuerdo ... 59 
No demasiado/nada . 50
PROGRESISTA 
Ingresos medios:
Muy de acuerdo .... 60 
Algo de acuerdo ... 54 
No demasiado/nada . 40
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Tabla 15.- PROPORCION DE PROFESIONALES QUE ESPERAN SE INCREMENTEN 
SUS INGRESOS DE AQUI A UN ARO, SEGUN INGRESOS Y GRADO . 
DE ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES 
PSICOLOGICAS DE PERSONALIDAD APLICADOS A SI MISMOS
REALISTA 
Ingresos medios;
Muy de acuerdo .... 73 
Algo de acuerdo ... 65 
No demasiado/nada . 66
PREVISOR 
Ingresos altos;
Muy de acuerdo .... 75 
Algo de acuerdo ... 74 
No demasiado/nada . 84
ARRIESGADO 
Ingresos altos:
Muy de acuerdo .... 80 
Algo de acuerdo ... 81 
No demasiado/nada . 67
PROGRESISTA 
Ingresos medios:
Muy de acuerdo .... 76 
Algo de acuerdo ... 66 
No demasiado/nada . 61
CONSERVADOR
Total:
Muy/algo de acuerdo 70
No demasiado 75




No demasiado ...... 74
Nada  ........ 67
DOMINANTE
Total:
Muy/algo  ....   76
No demasiado ...... 69













Nada  .........  75
AGRESIVO 
Ingresos altos:




Tabla 16.- PROPORCION DE PROFESIONALES QUE POSEEN VIVIENDA PRINCI­
PAL Y VIVIENDA SECUNDARIA, CON MENCION DE LOS QUE OFRE­
CEN DIFERENCIAS PORCENTUALES MAS SIGNIFICATIVAS, SEGUN 
INGRESOS Y GRADO DE ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE 
DEFINICIONES PSICOLOGICAS DE PERSONALIDAD APLICADAS A SI 
MISMOS
Vivien 
Vivien- da se- 
da prin cunda- 
cipal ria
Vivi^ 
Vivien- da se- 





A l g o ........  45
No demasiado/ 









M u y    44
A l g o ........  44
No demasiado/ 









Muy  ..... 40
A l g o    49
No demasiado/ 









Muy  .....  34






A l g o .......
No demasiado/ 
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Tabla I7 ,- PROPORCION DE PROFESIONALES QUE POSEEN VALORES Y OTROS 
ACTIVOS FINANCIEROS, CON MENCION DE LOS QUE OFRECEN BI 
FERENCIAS PORCENTUALES MAS SIGNIFICATIVAS, SEGUN INGRE 
SOS Y GRADO DE ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DE 









M u y ...... ..... .
Algo ..............
No demasiado/nada •.





















































































Tabla I7.- PROPORCION DE PROFESIONALES QUE POSEEN VALORES Y OTROS 
ACTIVOS FINANCIEROS, CON MENCION DE LOS QUE OFRECEN DI 
FERENCIAS PORCENTUALES MAS SIGNIFICATIVAS, SEGUN INGRÈZ 
SOS Y GRADO DE ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE 






















































M u y ...............
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Tabla 18.- OPINION DE LOS PROFESIONALES SOBRE SU PROPIA SITÜACION 
SOGIO-ECONOMICA FAMILIAR, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE 
ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSI­
COLOGICAS DE PERSONALIDAD APLICADAS A SI MISMOS
A B C D
% se autoWla-
% con situa sifican en la
ci6n econ6- % algo y % su fami clase media-
mica regular muy insa- lia vive media y media-



























M u y    24
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Tabla 18.- OPINION DE LOS PROFESIONALES SOBRE SU PROPIA SITÜACION 
SOCIO-ECONOMICA FAMILIAR, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE 
ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSI­
COLOGICAS DE PERSONALIDAD APLICADAS A SI MISMOS (Conti 
nuaci6n)
A





% algo y % su fami 













































% se autocla- 
sifican en la 
clase media- 














A: "Al hablar de la situacidn econômica de una fami lia se puede de 
cir que di sfr-ut a de una situacidn prdspera de una situacidn sim 
plemente buena, de una situacidn regular o de una situaciôn di- 
fîcil. En el caso de Vds. ^cu5l dirîa Vd. que es la situaci6n 
econômica de su familia?" "Prdspera-Buena—Regular—Difîcil".
B:"En general, ^c6mo se siente Vd. con respecto a su actual situa 
ci6n econômica?" "MUy satisfecho—Algo satisfecho-^i poco ni mu 
cho-Algo insatisfecho—Muy satisfecho".
C: "Y, con respecto a otras families o personas de lamisma clase social 
que la de Vds. ^ Dirîa Vd. que su familia vive mejor, igual o peor 
que las otras?".
D:"^A quê clase social dirîa Vd. que pertenece su familia?""Baja- 
Media (Media-media, Media—alta)—Alta (Alta—Baja,Alta—alta)—Elite"#
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Tabla 19.- PROPORCION DE PROFESIONALES QUE PLANIFICA SUS GASTOS 
FAMILIARES SEGUN INGRESOS Y GRADO DE ACUERDO CON QUE 
ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSICOLOGICAS DE PER 
SONALIDAD APLICADAS A SI MISMOS
% decide lo 
que va a ha 
cer antes ^
% decide lo 




Muy de acuerdo •••• 
Algo de acuerdo ••• 
No demasiado/nada..
Ingresos medios:
Muy de acuerdo .... 




Muy de acuerdo .... 




Muy de acuerdo ... 




Muy de acuerdo .••• 
Algo de acuerdo •.• 
No demasiado/nada .
Ingresos medios:
Muy de acuerdo .... 




Muy de acuerdo .... 

























Muy de acuerdo •• 41





acuerdo   44
No demasiado .... 34
Nada de acuerdo . 36
TACANO
Total:
Muy/algo  ......  48
No demasiado .... 44
Nada ...........  37
FLEXIBLE
Ingresos altos:
M u y   ....  44










No demasiado ••. 
Nada ....... .







^Preg.; "En unos casos la familia (o el cabeza de familia) tiene
pensado lo que va a hacer con el dinero que ingresa y cômo 
lo va a emplear; por el contrario, en otros casos va gas- 
tando ese dinero seg-ûn va haciendo falta s in hacer antes 
ningiln plan ^Vd. quê hace? "Decide lo que va a hacer an- 
tes-va gastando segdn hace falta".
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Tabla 20.- PROPORCION DE PROFESIONALES QUE PREFIEREN TENER A MANO^^ 
DO ELCflMO NECESARIO PARA LOS GASTOS NORMALES DEL HOGAR, " 
SEGUN INGRESOS Y GRADO DE ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA 
SERIE DE DEFINICIONES PSICOLOGICAS DE PERSONALIDAD APLI 
CADAS A SI MISMOS
EMOTIVO
Ingresos altos;
Muy de acuerdo • •.., 25
Algo de acuerdo .... 25
No demasiado/nada .. 13
PRUDENTE 
Ingresos medios;
Muy de acuerdo  19
Algo de acuerdo .... 23
No demasiado/nada ., 25
Ingresos altos:
Muy de acuerdo  25
Algo de acuerdo .... 22
No demasiado/nada .. 13
PREVISOR
Total:
Muy de acuerdo  18
Algo de acuerdo .... 15
No demasiado/nada .. 31
AGRESIVO 
Ingresos altos;
Muy/algo de acuerdo. 19 
No demasiado ...... 19
Nada   .....     25
SUMISO
Total:
Muy/algo   ........  24
No demasiado......  19
N a d a    18
^  Preg.: "Las costumbres con respecto a la forma de utilizar el 
dinero que se necesita para los gastos normales del ho- 
gar son muy distintas. Unos prefieren tenerlo todo a ma 
no para ir pagando segdn va haciendo falta. Otros no sue 
len tener mâs que alguna pequeha cantidad en casa y el 
resto lo depositan en un Banco o Caja de Ahorros hasta 
que es necesario hacer uso de êl. ^Vds. quê hacen?" "Te 
nerlo todo a mano-Depositarlo en Bancos o Cajas".
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Tabla 21.- PROPORCION DE PROFESIONALES QUE HA SOLICITADO ALGUNA 
VEZ UN PRESTAMO DE UN BANCO 0 CAJA, SEGUN INGRESOS Y 
GRADO DE ACUERDO CON QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINI­















Algo  .........  51














No demasiado ........ 56














No demasiado ....... 52
Nada ............... 47
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LA PARTICIPACION FAMILIAR EN LAS DECISIONES
Las decisiones econ6micas y de consumo de los indivi- 
duos son, en buena medida, decisiones de la familia. Naturalmen 
te, la afirmaciên debe matizarse segdn el tipo de bien o produc 
to que se considéré y segdn los niveles deiproceso de decisiôn.
En unos casos la familia ejercerâ una influencia clara en los 
procesos individuales de décision; pero en otros casos, mîs que 
ejercer una influencia, protagoniza las decisiones mismas asumi^ 
do un roi activo. Lo que pasa es que, al ser la familia una uni- 
dad de observaciên menos aprehensible que el individuo, al cons- 
tituir una entidad mâs compleja, ha sido menos considerada en los 
modelos teôricos de comportamiento del consumidor. En la pr^ctica 
cotidiana lo que se viene haciendo, opérâtivamente, es seleccio- 
nar como unidad de observaciôn a uno de sus miembros; ama de casa 
o cabeza de familia,por ejemplo. Pero el procedimiento es insufi- 
ciente, como muestran los estudios especificos de sociologîa de 
la familia, que adoptan a la familia toda, al conjunto y a cada 
uno de sus miembros, como unidad de observacidn.
En las investigaciones sobre el consumo, aun aceptando 
el papel de la familia, no se ha llegado normalmente tan allâ.
La mayoria de los estudios parecen tratar al consumidor indivi­
dual ' como una persona independiente, que puede abstraerse de la 
familia a que pertenece. En la mayorîa de las ocasiones al hogar 
s6lo se le considéra una vez tomadas las decisiones o una vez ad 
quirido el bien; los problemas previos de elecciên se adjudican 
al ama de casa o al cabeza de familia sin m5s. Ahora bien, lo 
cierto es que una mayoria de las actividades de consumo suceden 
en el contexte del hogar y que una mayoria de las decisiones de 
compra las hacen las families.
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LA ESTRUCTQRA DE ROLES EN LA FA M IL IA
El concepto teêrico que nos va a explicar este papel 
de la familia es el concepto de roi, concretamente el de la es- 
tructura y disposiciôn de roles familiares, que es lo que signd. 
fica la conducta de los miembros de la familia en cada fase del 
proceso de elaboraciôn de la decisiên.
El concepto de roi es un concepto normativo, es la 
conducta que se espera y se considéra apropiada a cada posiciôn. 
Otra cosa es ya la manera en que se desempeha reaimente cada roi 
en una situaciôn especîfica, que es en lo que consiste la conduc- 
ta de roi (ro3eperformance). Su diferencia con la norma es que, 
mientras ésta dltima constituye una directiva para la acciên, el 
roi se compone de una serie de normas a las que se ahade todavîa 
el elemento normativo adicional de que se espera que el indivi— 
duo sea consistante. Estas expectativas, como es lôgico, caminan 
întimamente vinculadas a las posiciones o status de los indivi— 
duos, de manera que uno lleva a cabo su roi en têrminos de la per 
cepciên que tiene sobre su posiciên. Asi, si un marido, por ejem 
plo, piensa que su posiciên en la familia tiene un status mds al 
to que el de su mujer, transfiere este sentimiento a su role 
performance y piensa que debe tomar la decisiên finale que debe 
ser êl quien dê las êrdenes, etc.
Todas las sociedades han tenido y tienen, como es sabi 
do, diferentes especificaciones de roi para hombres y mujeres, 
especificaciones que se aprenden y se internalizan a través de 
todo un proceso de condicionamiento social. Dentro de la familia 
es precisamente en donde esa diferencia de roles tiene m5s oca­
siones de mostrarse y de acusarse, no s6lo en cuanto a la distri 
buciên de posiciones y papeles entre los cênyuges sino en cuanto
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a la transmisi6n de roles a sus miembros. Por lo que respecta a 
los cônyuges, se ha dicho que el que se asigna al hombre es un 
roi instrumental, mientras que a la mujer se la entrena en un 
roi expresivo. El primero cubre las necesidades de liderazgo y 
de cumplimiento de tareas, el segundo las de moral y cohesiôn.
A partir de ahi se configuran los moldes de la estructura de auto 
ridad en la familia.
El anâlisis de la distribuciôn de roles y estructura 
de autoridad en la familia es algo mds complicado que lo que se 
asume tîpicamente en los estudios de estructura de roi. Aqui el 
roi de cada uno de los miembros de la familia puede variar y va­
ria seglSn la fase del proceso de decisiôn. El marido, por ejem­
plo, puede ser responsable del "reconocimiento del problema" o 
de exprèsi6n de la necesidad, mientras que la mujer es la encar 
gada de buscar alternativas o hacer el "shopping", ambos pueden 
valorar conjuntamente todas las alternativas y, por dltimo, la 
mujer s6lo puede ser a veces la encargada de decidir la marca 
concrete o de comprar de hecho el producto en la tienda.
Como puede verse, las pautas de decisiôn en la fami­
lia son demasiado complejas como para poder averiguarlas a través 
de una ûnica pregunta en un cuestionario y menos si nos fijamos 
solamente en el acto puramente fîsico de la compra. La elabora- 
ciôn de esa decisiôn es un proceso multidimensional, con varias 
fases.
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En un estudio, en cierto modo cldsico, realizado por 
Jaffee para Life en 1965, se ponen de manifiesto esas distintas 
dimensiones y fases^^ Alli la estructura de roles se midiô para 
los distintos estadios o fases del proceso de elaboraciôn de la 
decisiôn, estableciôndose los siguientes:
1. Fase de planeamiento de la pre-compra.
a. El iniciador (al que se le ocurre la idea).
b. El que sugiere tipo o estilo.
c. El que sugiere marca.
d. El que se preocupa del presupuesto.
2. Fase de bûsqueda de la informaciôn.
a. El que recoge informaciôn de la gente.
b. El que recoge informaciôn de los medios de 
comunicaciôn.
3. Fase de compra.
a. El que va de tiendas.
b. El comprador.
4« Fase de post-compra.
a. El que consume (satisfecho).
b. El que consume (insatisfecho).
c. El que valida el proceso (satisfecho).
d. El que valida el proceso (insatisfecho).
Los investigadores determinaron las estructuras de roi 
en cada una de esas fases para una serie de productos. Su método 
fue el siguiente: para cada producto tanto marido como mujer iden 
tificaron el roi que desempenaban en cada fase, dentro de una pr^ 
mera entrevista conjunta. Despuôs fueron entrevistados separada— 
mente preguntôndoseles por el roi que cada cual desempehaba y por 
el que pensaban desempehaba el otro esposo. Los siguientes son 
los resultados (porcentajes) de los papeles tal como los identi- 
ficaron para si mismos cada esposo (sin prêtensiôn excluyente del 
otro) en algunos productos:
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Frigorfficos Aspiradoras Automôviles Alfombras Café
Ma Mu Ma Mu Ma Mu Ma Mu Ma Mu
Planaaffllsntg
Iniciador.................... . 71 89 36 83 93 39 49 94 40 44
Sugerldor (tipo 0 estilo) 33 70 31 79 81 29 20 82
Sugerldor (marca) ......... 33 45 36 62 75 21 1& 53 43 92
P residues tador ........... . 35 45 48 51 73 17 26 59
aistwflrffi Informel$n
Colector Informaclcn
(gante) ......................... 92 85 76 87 80 81 68 81
Colector 1nforinacl6n
(medios) ....................... 59 55 26 43 57 43 55 65
Coiiipra
El que va de tiendas . . . . 88 86 50 74 96 73 75 94
Comprador . . . . . .w 71 79 55 82 94 52 58 92 29 89
Consumidor (satisfecho) . 59 67 67 61 55 61 35 41 94 99
Consumidor (insatisfecho) 16 22 24 32 43 30 32 38 - 1
Val1dor del proceso
(satisfecho) . . . . . . . . . . . . 71 64 79 66 55 61 67 64 74 73
Val1dor del proceso
(insatisfecho) .............. 23 30 10 27 40 29 25 35 20 23
Como puede verse, el papel de iniciador aparece asig- 
nado mds a la mujer en aspiradoras y alfombras, mientras que co 
rresponde mds al hombre en la compra de automovil. El predominio 
del papel masculine es claro en toda la fase de planeamiento que 
se refiere al automdvil, en los demds productos el papel es mds 
predominantemente femenino. En todo caso, las menores diferen— 
cias o asignaciones mds igualitarias se producen en el papel de 
iniciador de la compra de café y en el de presupuestador de as— 
piradora e incluso de frigorlfico.
En la fase de bdsqueda de informaciôn las diferencias 
entre hombre y mujer son menos acusadas, lo que quiere decir 
que el papel del hombre viene a ser mds activo en los otros bi£ 
nés que no son los automôviles a la vez que el de la mujer se 
intensifica en ôstos dltimos.
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Nôtese cômo sube el protagonismo del hombre en los 
frigorîficos, frente al mds netamente femenino en las aspirad£ 
ras. La tendencia es clara en cuanto se refiere a las fases de 
bdsqueda de informaciôn y de compra. En la compra de automôvil, 
aunque la mujer vea tiendas y escaparates casi tanto como el ma 
rido, no hace reaimente la compra en la medida en que lo hace 
êste dltimo, ni mucho menos.
En la fase de post—compra la validaciôn del producto 
es principalmente femenina, en lîneas générales, excepte en el 
caso del automôvil, aunque las diferencias no sean demasiado no 
tables en ningdn caso.
Los dates anteriores ponen de manifiesto, en defini- 
tiva, la diferencia de "performances" en los roles del hombre y 
mujer en cada fase del proceso y en cada tipo de producto. Los 
que acabamos de ver son los roles que se atribuye cada cônyuge 
para si, sin excluir la actuaciôn del otro, porque en muchos 
casos la decisiôn se élabora conjuntamente. (El tipo de produc 
to de que se trate serô uno de los datos fundamentaies que de— 
terminen la mayor o menor elaboraciôn conjunta de la decisiôn).
Naturalmente, no podemos olvidar un problema metodolô 
gico clave en la identificaciôn de los roles familiares y es el 
que proviene de la elecciôn del informante. La mujer tiende a 
exagerar su papel y lo mismo hace el hombre, sobre todo con 
los aspectos mis aceptados socialmente. Asi pues, la elecciôn 
de respondente influye en la estructura de roi que averigîîemos ; 
por eso, tanto marido como mujer deben ser entrevistados sépara^ 
damente y juntos  ^ Esto es lo que hicieron los invest igadores 
del estudio de Life, aunque no registrasen muy grandes diferen 
cias.
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LAS AREi^S DE DECISION COMO DETERMINANTES DE LA ESTRUCTURA DE 
ROLES
Aunque es lo cierto que deberemos tener en cuenta s i ^  
pre quiénes son nuestros informantes, no hay que pensar que la 
asignaciôn de roles varie fundamentaImente de uno a otro c6nyu— 
ge. Lo déterminante es el tipo de producto o irea de decisiôn, 
es decir, el hecho de que algunas de ôstas se presenten como tî— 
picamente maseulinas (la compra de automôvil , por ejemplo), 
mientras que otras lo sean de elaboraciôn conjunta (el veraneo 
o los estudios de los hijos, por ejemplo) y las clisicas de ad- 
ministraciôn del hogar se adjudiquen a la mujer (las de la cesta 








Encuesta del I.O.P. 1966:
A dônde se ha de ir de vacacio-
nes ................... ....... 46 36 18 100%
Las visitas a parientes 0 amigos
muy Intimos .................... 23 39 38
Con quê matrimonio (u otras per­
sonas) van a salir ............. 48 28 24
Si, 0 cuando, llamar 0 visitar 
al mêdico en el caso de que al— 
guien de la familia se sienta 
enferme.... ............. 23 28 49
El dinero que se ha de gastar en 
ciertas compras importantes, co­
mo muebles u objetos de decora— 
c i ô n ........................ . 36 22 42
El dinero que la familia se pue­
de gastar al mes en alimentaciôn 14 6 80
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Q u iê n  d e c id e
/ureas de decisiôn
Encuesta Cajas de Ahorros 1968;
A dônde se va a veranear .
Los estudios de los nihos .•..• 
Comprar un televisor ........
Lo que hay que ahorrar ........
Comprar un môquina de coser .,. 











1 0 0 %
Encuesta Cajas de Ahorros 197O—
71:
La apertura de una cuenta banca 
ria o libreta ................
Las cantidades que se van a ir 







La maxima segregaciôn de roles se produce precisamen 
te en materia de compra de bienes o productos, sobre todo en los 
semiduraderos y perecederos, y en una materia que se présenta 
tan especificamente masculina como es el manejo de una cuenta 
bancaria. La mdxima elaboraciôn conjunta de la decisiôn se pr£ 
duce en una actividad tan tîpicamente familiar (de toda la fami. 
lia) como es el veraneo, o en la actividad relacional colectiva 
(visitas a amigos, salidas con otros matrimonios), o en algo 
que hoy compromete tanta responsabilidad paterna como es el te- 
ma de los estudios de los hijos.
La atribuciôn mîs acusada de roi a favor del marido 
se produce en los siguientes campos, medida la relaciôn por la 
razôn de porcentajes marido/mujer;
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1. La aportura de una cuenta bancaria o libr^
ta ......................................  7,3
2. Comprar un televisor  ........... ..... . 5,8
3. Las cantidades que se van a ir ingresando
en cuenta bancaria o libreta  .......  5,1
4* A d&nde se va a veranear (Encuesta Cajas). 3
5. Los estudios de los ninos .... .....  .... 2,7
6. A d6nde se ha de ir de vacaciones (Encues
ta 1,0.P.)  7 2,5
7. Con quê matrimonio (u otras personas) van
a salir ................... ..... .......  2
La atribuciôn m^s acusada de roi a favor de la mujer 
(medida por la raz6n mujer/marido) se produce en los campos si- 
guientes;
1. Comprar ropa para la familia ............  10,4
2. El dinero que la familia se puede gastar
al mes en alimentacidn   ............   5,7
3. Lo que hay que ahorrar  .........    2,7
4. Comprar una mdquina de coser  .......... 2,6
5. Si, o cuando, llamar o visitar al mêdico
en el caso de que alguien de la familia se 
sienta enferme  ...................  2,1
6 . Las visitas a parientes o amigos muy inti­
mes ................     1,6
7. El dinero que se ha de gastar en ciertas 
compras importantes, como muebles u obje—
tes de decoraciôn  ...................  1,1
Y si cada tipo o ârea de décision familiar se carac— 
teriza por estar atribuido predominantemente al hombre, a la mu 
jer o a ambos, la distinta ubicaciôn social de los protagonis— 
tas incide sobre esa caracterizaci&n inicial y la modifica en 
une u otro sentido. Comprobamos asî c6mo, por ejemplo, el ca-
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râcter colectivo o comunal de las decisiones sobre el veraneo 
y los estudios de los hijos se acentda precisamente en los gru 
pos de poblaci6n no campesina (y no justamente en los campesi— 
nos).
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LA INFLUENCIA DEL STATUS SOCIAL
Pero vamos a detenernos a examinar la influencia del 
status social en las decisiones que afectan mâs estrictamente 
al ârea de administraciôn del hogar. En el estudio del I.O.P.^^ 
hemos observado que la maxima segregaciôn de roles se produce 
en los siguientes grupos de poblaciôn:
-en donde el cabeza de familia no posee ningdn estu­
dio o, si acaso, estudios primarios
-en los obreros urbanos, tanto especializados como 
no especializados, y en los propietarios agrîcolas
La mixima participaciÔn conjunta en esas decisiones se 
produce, en cambio:
-en los hogares cuyo cabeza de familia cuenta con es 
tudios primaries, secundarios o superiores
-en los niveles ocupacionales mâs altos que estable— 
ce la tabulaciôn, a saber; profesionales, gerentes 
y directores; comerciantes, empleados y funciona— 
rioso
Es decir, que los resultados parecen mostrar una cier 
ta relaciôn lineal positiva con la posiciôn social, quedando 
aparté el mundo campesino. Cuanto mâs elevado es el status so­
cial al que se pertenece, mayor es la probabilidad de una parti 
cipaciôn conjunta en las decisiones. Quizâ en el item del "dine 
ro que se ha de gastar en ciertas compras importantes...", y en 
su control por nivel de estudios, aparezca una relaciôn de tipo 
curvilineal, esto es, que donde menos se comparte la decisiôn 
es en los extremos de la escala social: en el grupo de estudios 
superiores y en el que no cuenta con ning-ân estudio.
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Este dltimo dato, aunque no muestre una gran claridad, 
es muy significative porque se situarîa en el contexte de toda 
una serie de hallazgos procedentes de investigaciones realiza- 
das en otros paîses y que establecen la existencia de una rela 
ciôn curvilineal entre la clase social de una familia y el gra­
de de elaboraciôn conjunta de la decisiôn: ôsta se producirâ mâs 
en las clases médias y serâ menos frecuente entre las clases ba— 
jas y altas; en las clases bajas la mujer tiende a dominar mâs, 
mientras que en las altas la autoridad es mâs tîpicamente mascu 
lina.
La hipôtesis curvilineal fue avanzada por Komarovsky 
y apoyada luego por otros investigadores, principalmente Blood 
y Wolfe en los Estados Unidos~^ Fougeyrollas y Chombart de 
Lauwe en Francia^^ Aunque una investigaciôn âltima de Baldwin 
y Lunn no parece confirmar esos hallazgos, segân los a u t o r e s ^ ^ /  
las decisiones "democrâticas" no sonpzerrogativas de las clases 
médias ni probablemente de las altas.
Nuestros propios datos tampoco confirman ni esa hipô— 
tesis curvilineal ni la estrictamente lineal que hemos visto an 
tes.
En la encuesta de Cajas de Ahorros de 1968 comprobamos 
ciertamente que son las familias de los obreros urbanos, tanto 
calificados como no, los que -si nos fijamos en los bienes rese 
hados en las tablas 22 a 26- en menor medida elaboran conjunta- 
mente las decisiones. Pero la relaciôn, luego, no aparece con 
los caractères de linealidad que acabamos de ver para el estu­
dio del 1.0.P.
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Aqui, en el lado que registra la mâxima participaciôn 
conjunta en las decisiones nos encontramos con una buena parte 
del mundo que trabaja para si o por cuenta propia, aunque bien 
es verdad que en los niveles superiores principalmente:
-propietarios agrîcolas grandes y medios




Por el contrario, en el lado de la mâxima atribuciôn 
autônoma de los cometidos nos encontramos al resto de los gru­
pos ocupacionales, desde los directivos y cuadros superiores ha_s 
ta los obreros. Esto hace que podamos comparer, por ejemplo, a 
los profesionales libérales con los directivos y cuadros supe­
riores, casi simêtricamente distintos entre si. Los primer os de_s 
tacan por la fuerte influencia del marido en la compra del tele 
visor y por la participaciôn conjunta en las decisiones que afec 
tan a los estudios de los hijos y a lo que hay que ahorrar. Los 
segundos destacan, al rêvés, por la gran influencia del marido 
con respecto a los hijos y al ahorro, a la vez que dan paso a 
una mayor coparticipaciôn en la compra del televisor, El saldo 
final présenta una pauta de participaciôn conjunta mâs a favor 
de los prof esionales libérales, que es la que parece caracter_i 
zar en mayor medida a las ocupaciones todas que hemos resehado 
antes y que son ocupaciones de corte tradicional: propietarios 
y empresarios, profesionales libérales y trabajadores indepen- 
dientes o artesanos.
Ahora bien, el fenômeno es lo suficlentemente comple- 
jo como para que -aparté el déterminante del producto o ârea 
de decisiôn— influya en ôl algo mâs que el status social y sus 
correlates ocupacionales,
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LOS PACTORES QUE INFLUYEN EN LA ASIGNACION CONJUNTA DE LAS DE­
CISIONES
El rasgo de "tradicional", que podrîamos decir carac— 
teriza al conjunto de todas esas "viejas" ocupaciones que acab^ 
mos de ver, nos puede sehalar otra pista sobre la distribuciôn 
de roles en la familia. Se trata de una pista que nos va abrien 
do paso a la idea de que la elaboraciôn conjunta de las decisio 
nés econômicas no es algo que tenga que ir forzosamente unido a 
modelos de comportamiento moderno y que no tiene que resultar 
asociado, por tanto, con los grupos que se destaquen por su com 
portamiento modernizante e innovador. En cambio, si que es algo 
que tiene que estar asociado con la edad, pero en cuanto êsta es 
exprèsi6n del ciclo vital del individuo dentro de la familia. La 
hipôtesis es la de que los primeros ahos de matrimonio se carac 
terizarân por una gran cantidad de decisiôn conjunta; y, a medi 
da que vaya pasando el tiempo, cada cônyuge se familiarizarâ 
mâs con las necesidades y actitudes de los demâs miembros de la 
familia -consecuencia de la interacciôn intrafamiliar y de la 
exposiciôn comdn a fuentes extrafamiliares- haciêndose mâs capaz 
de tomar decisiones por cuenta de los demâs. Por ello el grado 
de elaboraciôn conjunta de la decisiôn tiene que ir declinando 
a lo largo del ciclo vital familiar.
Esa dimensiôn de "tradicionalidad" a que aludiamos no 
parece que haya surgido por puro azar, Una poblaciôn muy distin 
ta a la de esa muestra de amas de casa de 1968, nos referimos a 
la encuesta de profesionales ya citada, nos dibuja una "self- 
image" asociada con pautas de elaboraciôn conjunta de las deci­
siones, que se compone precisamente de atributos del tipo que 
hemos llamado "blandos", nada innovadores ni progresistas, y 
que en cierto modo se corresponden con esa dimensiôn de tradi-
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cionalidad en la actividad econômica. Son, concretamente, los 
de autoclasificarse como sumiso y nada dominante, flexible y na 
da rigide, idealista y no demasiado realista, equilibrado, pru­
dente y generoso. (Es êste un perfil que résulta de la cuestiôn 
sobre quién suele tomar la decisiôn de abrir una cuenta banca— 
ria o libreta, y que coincide asimismo con las asociaciones mâs 
Claras de protagonismo de la mujer. Ver Tabla 35).
Lo que queremos poner de manifiesto, en definitive, 
es el error de identificar automâticamente la participaciôn con 
junta en las decisiones familières con modelos de modernidad y 
de desarrollo social, al menos en el ârea particular del compor 
tamiento econômico. Quizâ el objetivo de "democrâticas” con que 
hemos calificado a ese tipo de decisiones haya distorsionado 
nuestra percepciôn del fenômeno. Es del todo probable, por otra 
parte, que hoy se compartan las decisiones familières en una 
medida en que no lo eran hace 50 ahos. Pero nuestra tesis es que 
la tendencia no se concrete en los grupos socialmente innovado­
res (clases medias-altas urbanas, profesionales, etc.), sino 
que -aceptada ideolôgicamente mâs por unos que por otros— se 
desarrolla en contextes sociales diferenciados de acuerdo con: 
12, la importancia de la decisiôn (precio del bien o producto, 
por ejemplo); 22, las habilidades y capacidades de cada cônyuge. 
Y estas dos condiciones estâ claro que se producen de una manera 
diferente entre los distintos grupos de status. Asi, en las cia 
ses médias y altas los maridos suelen tener mayor preparaciôn 
que sus mujeres para tomar decisiones sobre una serie de âreas 
econômicas (por su nivel de estudios, por su empleo o trabajo, 
etc.), lo que hace que, aunque su ideologia y valores sean mâs 
permisivos e igualitarios que los de las clases bajas, ejerzan 
luego una mayor autoridad de hecho. Esa autoridad se extenderâ 
a toda la esfera familiar, aunque se concretarâ en unas âreas 
mâs especificamente "masculinas" de una manera manifiesta (el
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abrir una nueva cuenta bancaria, el decidir una inversion para 
los ahorros, etc.), pero incluso -como sehala Goode- llegarâ a 
ejercer un poder de veto en las âreas admitidas ordinariamente 
como de competencia de la mujer. Y esto no porque se admita que 
el hombre es mâs poderoso sino porque se acepta que sabe mâs.
Estas dos condiciones, importancia de la decisiôn y 
capacidades de cada cônyuge, no son abstractas, como hemos di— 
cho, sino que tienen una distinta entidad en los varios niveles 
sociales y grupos de status. Constituyen, en définitiva, unos 
datos sociales. Porque quê duda cabe de que la compra de una la 
vadora tiene una muy distinta relevancia en la familia de un di 
rector de empresa que en la de un carpintero. En el segundo caso 
lo mâs probable es que de ninguna manera se trate de una deci— 
siôn irrelevante y que por ello involucre a ambos cônyuges en 
el proceso de la decisiôn; en el primer caso, en cambio, la de- 
legaciôn de la tarea en uno de los cônyuges ofrece un menor pe— 
ligro o compromiso.
La creciente complejidad que van presentando muchas 
de las decisiones econômicas en la vida moderna es un factor 
que frena o compensa —y que no va a dejar de hacerlo, sino al 
contrario— la ideologia y valores igualitarios que caracterizan 
cada vez mâs a los hombres de las clases médias y altas. Esa 
complejidad, ademâs, estâ alcanzando no sôlo a las decisiones 
sobre el empleo del dinero, colocaciôn de los ahorros, etc., 
sino incluso a las especificas de compra de bienes y productos. 
La variedad de marcas y productos que présenta el mercado y la 
necesidad de contar con una informaciôn para evaluarlos plantea 
en muchas ocasiones una complejidad real al proceso de la de— 
cisiÔn. (Antes vimos en el estudio de Life cômo la participa— 
ciôn masculina se hacia mâs intensa en la fase de bâsqueda de 
informaciôn). Por todo esto, las habilidades rutinariamente
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aprendidas de acuerdo con los modelos clâsicos de administra- 
ciôn del hogar van perdiendo su sentido, se introducen otros 
miembros de la familia en el rol del ama de casa y, todavla mâs, 
en el future incluso acabarân delegândose las decisiones en agen 
cias o instancies ajenas y exterior es a la familia^^
A lo largo de la exposiciôn habremos podido constater 
las fuerzas de origen social que o bien frenan o bien conducen 
a ese resultado de autoridad compartida en los cônyuges (o, mâs 
ampliamente, de participaciôn conjunta familiar en las decisio­
nes). Las podclamos resumir en el siguiente esquema:
PARTICIPACION CONJUNTA EN LAS DECISIONES
PACTORES IMPULSORES
A, Ideologia y valores iguali 
tarios (progrèsivamente d£ 
minantes), en cuanto favo- 
recen un encargo conjunto 
de las tareas.
B. Posiciôn en el ciclo vital; 
ahos primeros y ahos finales 
de la vida matrimonial.
PACTORES INHIBIDORES Y PRENOS
A». Ideologia y valores de pre 
dominio de la autoridad mas 
culina (o, eventualmente, 
femenina), de corte tradi­
cional,
A' . Ideologia y valores igual_i 
tarios, pero favorecedores 
de una asignaciôn separada 
y autônoma de tareas entre 
los cônyuges.
B». Posiciôn en el ciclo vital: 
ahos intermedios (madurez) 
de la vida matrimonial.
C. Condiciones de escasez econô C*. Condiciones de afluencia 
mica, econômica, de desahogo fi-
naciero familiar.
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Los factores de uno y otro sentido se entrecruzan si- 
multâneamente, unos eon mayor fuerza que otros, dando lugar a 
que la influencia de unas y otras variables se compensen, dando 
lugar a que una variable prédominé finalmente mâs que otra, El 
fenômeno es visible simplemente con que nos detengamos a pensar 
en el tipo de poblaciôn presumiblemente portadora de uno u otro 
tipo de factores:
Poblaciôn favorable Poblaciôn desfavorable
A) La que sustenta una menta La que sustenta una mentalidad
lidad abierta y modernizan tradicional.
te (en parte). La que sustenta una mentalidad 
abierta y modernizante (en par 
te) .
Los grupos de status social Los grupos de status social me
medio-alto. dio y medio—bajo.
B) Los matrimonies jôvenes y Los matrimonies madures,
los matrimonies viejos.
C) Los grupos de status social Los grupos de status social
bajo. medio-alto y alto.
Esto es, que, excepte por lo que se refiere al ciclo 
matrimonial-familiar, todas las variables acaban compensândose 
mutuamente de alguna manera, Efectivamente, la posiciôn favora 
ble a la realizaciôn conjunta de las tareas se producirâ en los 
primeros ahos de matrimonio y luego, otra vez, en los âltimos 
ahos (en que se vuelve a estar sôlos y juntes), mientras que la 
posiciôn desfavorable tiende a tomar cuerpo en las edades inter 
médias o de madurez, Pero, por otra parte, la actitud favora­
ble puede darse tanto en las poblaciones de status social medio- 
alto (profesionales y directives de nivel superior, etc,), por 
su caracterîsticas de lîderes de la modernidad y de la innova— 
ciôn, como en las poblaciones de bajo status, dada sus condicio 
nés de penuria econômica, Y lo mismo, pero al revês, se produce 
en las poblaciones portadoras de la actitud desfavorable.
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EXAMEN DE UN ASPECTO DE LAS RELACIONES PINANCIERAS F AMILIARES
El que vamos a examinar a continuaciôn es un caso de 
decisiôn relativemente compleja para muchas familias, a pesar 
del mayor conocimiento del tema siempre por parte del hombre.
Nos referimos a la cuestiôn de abrir o no una cuenta de depôsi- 
to en un Banco o Caja de Ahorros, de en quê sitio concrete se 
va a abrir y de quô cantidades se van a ir ingresando luego en 
esa cuenta,
Hemos visto ya anteriormente que esta actividad es pre 
dominantemente masculina, Lo es en la apertura de cuenta, pero 
incluso lo sigue siendo en la administraciôn de esa cuenta o can 
tidades a ingresar en ella. Y no digamos de lo que respecta al 
sitio, Banco o Caja, en donde abrirla, ârea mâs compleja que 
las otras y con escasa intervenciôn de la mujer, por tanto. El 
marido es, asi, el protagoniste en casi todos los casos.
Los datos que hemos recogido para examinar con detalle 
esta cuestiôn proceden de très encuestas d i f e r e n t e s l a  de 
profesionales, ya vista (aho 69); la nacional de cabezas de fa­
milia (ahos 70—71) y la de amas de casa de hogares con cuenta de 
ahorro (aho 69), todas ellas patrocinadas por la Confederaciôn 
Espahola de Cajas de Ahorros. Los resultados los presentamos en 
las Tablas 27 a 35.
Aunque las muestras son distintas, las preguntas apli 
cadas y que examinaremos aqui son las mismas, lo que permite su 
comparabilidad. Sumando las respuestas "siempre" y "principal— 
mente" aplicadas a cada cônyuge obtendremos el total de "marido"
1/ Sus caracterîsticas pueden verse en el Anexo final.
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o "mujer" en cada caso. Eliminando a los que no contestan hare— 
mos mâs posible la comparabilidad entre las distintas muestras 








A) La apertura de una euen
ta
el marido ........ 24 44 62
los dos ........... 63 50 35
la mu j e r ...... .... 13 6 3
B) El Banco o Caja en don­
de abrirla
el marido .......... 27 46 68
los dos .......... 60 48 29
la muj er ........... 14 6 3
C) Las cantidades a ingre­
sar
el marido . . . . . . . 20 41 56
los dos .......... 59 50 36
la mujer .......... 20 8 6
100%
Estâ claro que la actividad relacionada con la cuenta 
es una actividad mâs masculina que femenina en todos los casos, 
excepto en la decisiôn sobre las cantidades en la poblaciôn de 
amas de casa», Es tîpica y predominantemente del marido en la 
poblaciôn mâs cualificada, esto es, en la de profesionales, Y 
va cediendo a favor de una posiciôn de encargo conjunto a medi­
da que descendemos en la cualificaciôn de la poblaciôn informan 
te, de los cabezas de familia a las amas de casa. La interven­
ciôn autônoma de la mujer, minoritaria siempre, cobra un mayor 
relieve en el capitule de la administraciôn de la cuenta ya en 
marcha (cantidades a ingresar)•
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La simple comparaciôn de las poblaciones anteriores 
sugiere ya lo que la variable de status socioeconômico nos va 
a mostrar con absoluta nitidez, Esto es, que la participaciôn 
conjunta en las decisiones (y la intervenciôn autônoma de la 
mujer) va siendo mâs fuerte cuanto mâs se desciende en la es­
cala social. Vêase el resumen de los resultados de las très en 
cuestas:










apertura de cantidades 
una cuenta a Ingresar
Total:
el marido ............... » 20 44 41 62 58
los dos........ ........... 63 59 50 50 35 36
la mujer .................... 13 20 6 8 3 6
Status alto:
el marido.................. 32 27 58 56 88 66
los dos 58 54 38 38 29 29
la mujer .................... 10 19 4 6 3 5
Status medio:
el ma ri do .........% ;.... 23 19 45 42 54 50
los dos . . . . . . . . . . . . . . 65 61 49 49 41 43
la mujer .................... 12 19 0 9 5 7
Status bajo:
el marido...... . 19 17 37 34
los dos.............. . 64 58 56 57
la mujer ................. . 18
m
25 7 9
Los porcentajes de la Tabla estân recalculados elimi. 
nando los que no contestan, con lo que hacemos mâs comparable 
el répertoria de resultados. La variable de status (socioeco— 
nômico) tiene una mediciôn distinta en cada caso. La encuesta 
de amas de casa 69 équivale a grupos de ingresos mensuales de 
acuerdo con la siguiente distribuciôn; "alto" = 15.501 ptas. y 
mâs; "medio" = de 7.501 a 15.500 ptas.; "bajo" = hasta 7.500 
ptas. En la encuesta de profesionales 69, "alto" = mâs de 
30.000 ptas.; "medio" = hasta 30.000 ptas. Y en la de cabezas 
de familia 70-71 résulta de una combinaciôn de ingresos y auto
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evaluaciôn de clase social, que se describe al final del Anexo 
de tablas correspondiente a este capitulo.
Como se ve, la decisiôn es predominantemente del ma 
rido, mâs que de la mujer, en prâcticamente todos los casos. In 
cluso supera al tipo de decisiôn compartida o sincrâtica en la; 
poblaciôn de profesionales siempre y en el grupo de status 
alto de la poblaciôn de cabezas de familia. La ânica situaciôn 
en que el encargo de la decisiôn a la mujer supera al del mari 
do, no a la decisiôn compartida, es la de la administraciôn de 
la cuenta (cantidades a ingresar) en el grupo de status bajo de 
la poblaciôn de amas de casa. La relaciôn con status es, pues, 
Clara y lineal.
Conforme se desciende de status lo que ocurre no es
tanto el traspaso de autoridad del marido a la mujer, sino el
paso al tipo de decisiôn compartida (excepto en ese grupo de
bajo status de las amas de casa, en donde parece atisbarse una
cierta tendencia matriarcalista).
Estos resultados no acusan, por tanto, la potencial 
influencia de la variable ideolôgica y de valores igualitarios 
a la que anteriormente hicimos referencia, Lo que significa 
que, o bien la fuerza de lo que de econômico tiene la variable 
de status socioeconômico supera y compensa la ideologia moder­
nizante igualitaria, o bien la mentalidad tradicional sigue 
siendo relevante en este campo, o ambas cosas al mismo tiempo.
No disponemos de una medida de las variables de tipo 
ideolôgico y de valores, si no es lo que nos permita adivinar 
de ellas la especificaciôn por ocupaciones que hemos estable— 
cido en la encuesta de cabezas de familia 1970—71, que nunca
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puede ser gran cosa, Asi que nos limitaremos a examinar la va­
riable ocupacional, aunque debe quedar bien claro que se trata 
de un variable social, cuya operaciôn mâs évidente, por de pron 
to, es la de confirmar la influencia del status socioeconômico 
en la asignaciôn de la decisiôn dentro de la familia. No hay 
mâs que examinar someramente el cuadro que adjuntamos para com 
probarlo. La correlaciôn, al menos, entre los indicadores obje 
tivos de status socioeconômico correspondientes a la distribu­
ciôn de ocupaciones y la asignaciôn compartida o autônoma de 
la decisiôn es algo que aparece muy claro. A medida que se as- 
ciende en la catégorie ocupacional, menos se comparte la deci­
siôn de abrir o no una cuenta y menos, asimismo, la de las can 
tidades que se van a ir ingresando, que son las dos âreas que 
como ilustraciôn hemos traido aquî. Al revês, cuanto mâs se as 
ciende de categorîa ocupacional, en mayor medida se va haciendo 
cargo el marido (y no la mujer) de la decisiôn.
Si algunas categories se desvian de esta norme son, 
si acaso, las de las ocupaciones médias por cuenta ajena y de 
los trabajadores cualificados, que se agignan un mayor iguali- 
tarismo del que pareceria "corresponderles". (Incluso se cuen— 
tan entre las que registran mayor atribuciôn autônoma de los 
roles a la mujer). Es destacable que esta posiciôn se registre 
en unas categories ocupacionales que pertenecen al gênero de 
las "nuevas" ocupaciones que lleva consigo una sociedad indus­
trial y en ese sentido podria aventurarse la hipôtesis de con*.' 
siderarles portadoras de una ideologia mâs permisiva e iguali 
taria que las de las demâs. Si recordamos que este dato no se 
producia asi pâginas atrâs, al comentar los resultados de la 
encuesta de amas de casa 67 (de hogares ahorradores), nos dare 
mos cuenta de que hay que aceptarlo con cautela. De todas las 
maneras, la encuesta que ahora manejamos, con mâs de 16.000 ca 
S O S ,  es muchisimo mâs compléta y fiable que aquêlla. Los infor
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mantes, ademâs, son ahora cabezas de familia prâcticamente varo 
nés en su totalidad y no es desproporcionado suponer que en 
ellos sa internalicen con mâs fuerza que en las eimas de casa las 
ideologlas y valores igualitarios y que estas mentalidades des- 
punten mâs en los grupos ocupaciones sehalados.
Con relaciôn a sus ingresos y a su posiciôn subjetiva 
en la escala social, las ocupaciones altas por cuenta ajena tam 
biên podrîan evaluarse como un caso desviado, tambiên presentan 
un mayor igualitarismo del que "les deberia corresponder", Con 
ello se cump liment a mâs por completo las hipôtesis de que real, 
mente opere una mentalidad abierta en el conjunto de "nuevas"
ocupaciones. Lo que ocurre con los niveles altos de los emplea
dos por cuenta ajena (directores, directives, ejecutivos, etc.), 
por diferencia con los niveles medios y bajos, es que en esta 
ocasiôn el fenômeno probablemente se solapa un tanto por la 
acciôn del factor inhibidor o freno C \  que mencionamos en pâgi. 
nas anteriores y que aqui opera claramente: son las condiciones 
de afluencia econômica, de desahogo financiero familiar, que 
se dan en este grupo social, y que no favorecen la atribuciôn 
conjunta de la decisiôn.
Por lo demâs, la pauta o norma observada con carâcter 
de absoluta generalidad en los datos es la del predominio del 
hombre en los niveles altos de la escala social. Cuanto mâs arri 
ba se estâ, mâs se masculiniza la toma de decisiôn. Cuanto mâs
abajo estâ, mâs se comparte.
La mujer cobra escasa relevancia en todos los casos, 
donde emerge con una relativa entidad es en les niveles bajos 
(trabajadores cualificados principalmente). La excepciôn la cons 
tituye la poblaciôn campesina, que no muestra una pizca de ma-
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triarcado, al menos en esta ârea de decisiôn. El roi autônomo 
de la mujer es un fenômeno mâs urbano que rural, como puede ver 
se:
Quiôn decide las cantida 
des
Tamaho de poblaciôn (miles de habs.)
+200 50-200 10-50 3-10 -3
El marido..... ....... 42 41 42 41 38
Los dos ............... 46 48 51 53 57
La mujer ............. 11 11 7 6 5
100%
La edad, en cuanto exprèsiôn del ciclo vital familiar, 
es la otra variable que puede afectar al proceso de las decisio 
nés en uno o en otro sentido. Nuestra hipôtesis era que en los 
primeros ahos de matrimonio, y en los âltimos, se tendla a par— 
ticipar conjuntamente en las decisiones en mayor medida que en 
el perîodo intermedio. Ahora veremos hasta quô punto confirman 
nuestro datos esa hipôtesis.
Hemos controlado los resultados por edad yporuinavarda 
ble "social"; en la encuesta de cabezas de familia la variable 
social es el nivel ocupacional, en la de profesionales viene 
constituîda por los ingresos (Tablas 29,32 y 34). En ambas, y 
para los totales, son los jôvenes siempre los que destacan por 
su mayor coparticipaciôn. Cuando hablamos de los jôvenes nos re 
ferimos a los de menos de 40 ahos. En cuanto a los "viejos", los 
de mâs de 60 ô mâs de 64 ahos en la poblaciôn de cabezas de fa­
milia, no muestran ninguna caracterîstica que los diferencie.
Y, mâs o mènes, lo mismo podriamos decir de las edades interme 
dias.
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De todas las maneras, las diferencias porcentuales 
que se refieren a los de menos de 40 ahos en la poblaciôn de ca^  
bezas de familia no son reaimente acusadas, por lo que no son 
suficientes para confirmar la hipôtesis de partida sobre la in 
fluencia del ciclo vital en la adjudicaciôn de la decisiôn^
La poblaciôn de profesionales si que muestra una mâs 
acusada asociaciôn de la pauta igualitaria con los jôvenes, pero 
la relaciôn, que es muy Clara en el grupo de ingresos medios, se 
rompe en el de ingresos altos (Tabla 34). Quizâ la explicaciôn 
la encontremos de nuevo en la fuerza o empuje de la variable de 
status socioeconômico, en este caso se trata de que las condi­
ciones de cUPluencia econômica pueden con los condicionamientos 
del ciclo vital. Piônsese que esto es probable que se produzca 
asî porque estos jôvenes de ingresos altos -que disfrutan de un 
ôxito temprano, que ostentan las cualidades "econômicas" que ll£ 
van al êxito en la sociedad industrial- se perciben ademâs a si 
mismos en la câspide de la escala social, porque relativamente 
a sus colegas de mâs edad en el mismo nivel de ingresos se en— 
cuentran bastante mâs altos y porque todavia esperan encontrarse 
mâs altos en el futuro. El fenômeno es visible, sobre todo, en 
la decisiôn especifica de apertura de cuenta.
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TABLA 23.- PARTICIPACION EN LAS DECISIONES FAMILIARES ENTRE CAMPESI
NOS aE UNA MUESTRA NACIONAL DE /JMAS DE CASA DE HOGARES 7
ahorradores. POR STATUS OCUPACIONAL.
H^De esta lista, puede decirme quien toma
las decisiones sobre lo que hay que hacer
en su familia?"
Comprar un Losi estudios Lo que hay que
televisor de los nihos ahorrar
PROPIETARIOS GRANDES Y
MEDIOS
Todos •••••••••«••• 37 17 4
Mi marido y yo ..,. 32 75 68
69 92 21
Decido personalmen-
te ......... ..... 21 - 14




Todos ••••••••••••• 36 22 20
Mi marido y yo .... 27 44 34
èl èÈ. 54
Decido personalmen-
te 6 12 27




Todos ••••••••••••• 37 27 24
Mi marido y yo •••• 30 33 34
6% 60 58
Decido personalmen-
te 6 9 31
Mi marido «••••«••• 27 31 10
100%
(109) (51) (115)
NOTA: Los porcentajes estân calculados de los que contestan.
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TABLA 24.- PARTICIPACION EN LAS DECISIONES FAMILIARES DENTRO DE LOS
NIVELES OCUPACIONALES ALTOS NO CAMPESiNOS (DE UNA MUESTRA
NACIONAL DE AMAS DE CASA DE HOGARES AHORRADORES)_________
"^De esta lista, puede decirme quiên toma 
las decisiones sobre lo que hay que hacer 
en su familia?"
Comprar un Los estudios Lo que hay que 
televisor de los ninos ahorrar
EMPLEADORES DE LA INDUS—
TRIA/COMERCIO GRANDES Y - 
MEDIOS 
Todos















(1 2) (10) (12)
DIRECTIVOS, CUADROS SUPE­
RIORES Y ALTOS FUNCIONA—  
RI OS
Todos .
Mi marido y yo •••••••




Mi marido y yo •••••••






































NOTA: Los porcentajes estân calculados de los que contestan.
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TABLA 25i- PARTICIPACION EN LAS DECISIONES FAMILIARES DENTRO DE LOS
NIVELES OCUPACIONALES MEDIOS NO CAMPESINOS (DE UNA MUES-
TRA NACIONAL DE AMAS DE CASA DE HOGARES AHORRADORES)
"^De esta lista, puede decirme quién to­
ma las decisiones sobre lo que hay que '.i 
hacer en su familia?"
Comprar un Los estudios Lo que hay que 
televisor de los ninos ahorrar
EMPLEADORES DE LA INDUSTRIA 
Y COMERCIO PEQUENOS
Todos  29 20 l8
Mi marido y.y o ........ 43 49 23
21 69 il
Decido personalmente ••• 9 5 21
Mi marido •••••••••••.•• 19 26 38
100%
(7 0) (31) (77)
CUADROS MEDIOS
Todos    30 29 21
Mi marido y y o    34 41 33
64 22 54
Decido personalmente ... 7 8 30




Todos      33 37 22
Mi marido y yo ......... 35 44 33
68 11 55
Decido personalmente ... 4 6 24
Mi marido .......... 29 13 21
100%
(218) (105) (239)
NOTA: Los porcentajes estân calculados de los que contestan.
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TABLA 26.- PARTICIPACION EN LAS DECISIONES FAMILIARES DENTRO DE LOS
NIVELES OCUPACIONALES BAJOS NO CAMPESINOS (DE UNA MUES—
TRA NACIONAL DE AM/iS DE CASA DE HOGARES AHORRADORES)
"&De esta lista, puede decirme quiên toma 
las decisiones sobre lo que hay que hacer 
en su familia?"
Comprar un Los estudios Lo que hay que 
televisor de los ninos ahorrar
CAPATACES, OBREROS CALI­
FICADOS
Todos ............. 35 20 19
Mi marido y yo ...... 30 46 34
65 66 51
Decido personalmente. 4 8 38




Todos ............... 32 26 23
Mi marido y yo ...... 30 40 29
ÈÉ. Â2.
Decido personalmente. 4 7 31
Mi marido ........... 33 27 17
100%
(168) (74) (173)
































































to 'O P 09
CO CO 0
(0 "D 0 •0
P CO u CO
C p 0
0 <4 09 •H
















to iH vo! 
<N iH col
cc es col iH col
o  ^  ^1
CO tH ^1
C30 vo S3-| 
CO tH toi
vO CO Ov| N W col
'O o
C •n "vj- es




0 O P w  sj-











P P L )
03 O  H
P^ ai tu
p  o  <
& • 0
p M • P
Q en 03 • 0
H w • 0
u % 03 • S
P O P • p
a H % CO
o p 0 eu
a <  H U p
p p p Oi 0
H  p o G a
P  U 0 p






U  U< CO CO
à G G
< P  P







































































p.P| 1 C9o 0 cU go P •n GOI CO ca 0CO < P 0 Go 0 Up P (4 0 4>p P H "dp H
o 55P% 09
p 0o < 09 Pp H 0 *dCO P PCO 090 %•VS C P< X 0 COH P •rl U 01P 09 0 p
9è P 0 p kp n 4-1•H 0 09






< I 01P o C 3 0)< cO D* 0O p •H 0 IG% o Ü PC (4p
§ G kS< !z; 0
H o u 09 caJz;H 1 CO 0 0P o 09 0 Tl •H
P < 0 p G 73O 55 PCO 0U G<C < •H OS3 p k












p P pp <














pP PP cePP P 55 o
Q P H
H P HÜ P PP
Q i O<3 #1% o OP H P es
H O O
P < P
O I P P


























to  t o i w



























vo vo e s | CO CO es 0




to to 01 ■sj- X'- es 0 JX
CO 1—4 io | 0 0
tH iH
G ! C3| • •
0 •H •
•H • (4 •
09 a 0
• 0 P
0 • 0  p 09
73 • 73 G u 0
•H •H 0 09 0 P
G G G 0 • n G
te 0  P •d G 0
G G 0 G 0
0 a 09
P U p  *H 0 0 0
P a P  0 P P iz:
170 -
TABLA 29.- QUIEN DECIDE EN SU FAMILIA EL ABRIR 0 NO UNA CUENTA ÔAN 
CARIA 0 LIBRETA, SEGUN EDAD Y SEGUN NIVELES OCUPACIONA- 
LES Y EDAD, EN UNA MUESTRA NACIONAL DE CABEZAS DE FAMI- 






- 4 0 ............. 42 52 3 2 1005g (4 .6 8 0)
4 0 -5 9 .......... 44 49 6 2 (8.6 2 1)
6 0 -6 4 ........... 45 46 8 2 (1.4 8 8)
+6 4 ............. 40 49 8 2 (2.0 5 2)
Nivel ocupacional
alto
Total ......... 60 36 3 1 (2.436)
- 4 0 ............. 55 40 3 1 (663)
4 0 -6 4 ........... 62 34 3 1 (1.5 3 0)
+64 .......... 57 38 2 2 (222)
Nivel ocupacional
medio
Total ........ Ai Ai A 2 (6 .9 7 2)
- 4 0 ............ 47 48 3 2 (1.964)
4 0 -6 4 .......... 46 49 4 1 (4.2 9 4)
+ 6 4 ......... . . 41 53 5 2 (678)
Nivel ocupacional
bajo
Total ........... 32 56 5 2 (6.322)
- 4 0 ............. 35 59 5 2 (1.9 8 4)
4 0 -6 4 ........... 37 54 6 2 (3.7 7 0)
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TABLA 32.- QUIEN DECIDE EN SU FAMILIA LAS CANTIDADES QUE SE VAW A IR 
INGRESANDO EN CUENTA BANCARIA 0 LIBRETA, SEGUN EDAD Y SE­
GUN NIVELES OCUPACIONALES Y EDAD, EN UNA MUESTRA NACIONAL 







-40  .........     •
40-59  .........
6 0 - 6 4 ..............
+ 6 4 ................
Nivel ocupacional alto 
Total ...........
- 4 0 ................
4 0 -6 4  ..... .
+ 6 4 ............. .
Nivel ocupacional medio 
Total ..............
- 4 0 ........... .
4 0 - 6 4 ..... .......
+ 6 4 ........... .
Nivel ocupacional bajo 
Total ............
- 4 0  ..  ..... .
4 0 -6 4  ...........
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TABLA 33.- QUIEN DECIDE EN LA FAMILIA LA APE^TURA DE UNA CUENTA BANCARIA, LA INSTITUCION A LA QUE SE VA Y LAS CANTl- 
PAPES A INGRES/\R. SEGUN INGRESOS Y ED,\D. EN LA MUESTRA DE PRQFESIONALES___________ _____________
Ingresos;
Medios Altos Edad
apertura de una cuenta m Total 404 Total JK) W g
El marido siempre 50 45 38 51 55 56 54 45 53
El marido, principal mente .. . 11 8 9 8 13 18 11 13 10
5 Ü æ 74 15
Los dos....................... 34 41 46 36 29 24 32 37 33
La mujer, principal mente . . . . 2 3 3 3 2 2 2 2 2
La mujer, siempre . . . . . . . . . . . 1 2 2 2 1 1 1 1 1
5 5 5 3 3 3 3 3
La Instituclon a la que se va
El marido siempre................ 55 50 44 54 61 62 60 90 57
El marido, principal mente ... 12 9 11 8 14 17 12 13 11
a æ 15 E 25 29 É 63 68
Los dos ............................... 29 36 40 34 22 19 23 31 28
La mujer principal mente . . . . . 2 2 2 2 3 2 3 2 2
La mujer, siempre......... 1 1 2 1 1 1 1 1 1
3 . 3 4 3 4 3 4 3 3
100^ '
Las cantidades a Inqresar
El marido, siempre......... 49 44 35 51 54 53 54 42 52
El marido, princlpal mente .. . 8 5 6 4 11 14 10 10 8
49 41 E 1 E 60
Los dos ................. ............. 36 43 48 35 29 28 30 40 34
La iwjer, principal mente . . . . 4 5 5 4 4 3 4 5 4
La mujer, siempre ................ 2 2 3 1 1 1 2 2 1
10^ /
I 8 5 5 _4 6 2
(1195) (595) (268) (316) (510) (145) (356) (440) (733)
y  No resenamos los pc'centajes corraapondlentes a los "no contesta", normalmente de! 1%, por lo que la suma de las
cl fras de cada coluraia no llega siempre a 100,



























0 0t Di •H< Ph *dH 0
% CO 8w 0
p hJ CO
0 0CO< 2 0
g g &CP dCP Ha -,Q
<5 <d











H ftis 0< CP
Cit
<  od







t> Hd  EH
CO o CO N 
to tH COn
O I  to CO■^1 'vi- rH tx N  CO
^ i-« C4 C4 
to tH CO
VO OO to tH
"H" CO 
CO
to CO Ov CO
to tH CO
tH oo CO 
to tH CO
O  CO tH CO
to tH CO
O  CO CO CO 
vo tH CO
CO Ov CO 
vO tH tH
tH Tj- CO CO 
vo tH CO
CO oo ^  rj" tH
to CO
CO o  O  to CO
tH tîÿ
O  O  CO 
to tH CO











+  1 tH 00 vo CO CO 
to COII
oo Ov vo CO CO 
CO ^
to 00 tH CO CO Tl-
O  tH Ti’ CO tH o  
to tH CO O
Tf oo Tf CO tH 
to CO
Hj- tH o  CO CO
-Tf tH
O  Ov vO CO tH
to CO
tH ^  to rj- tH vo 
to CO tHCO
to vo oo to CO 00 
CO vo
CO
to CO to CO to 
Ov
to




Ov oo vo '«:}• CO o  ^
'(j- CO O  Ov
0• >
• 0
0 • # 0
•P • 0 #d • -P • 0 • 0
0 • d # -P • dd * 0 d • d
0 • 8 0 •tH 8 • 0
0 0 •iH r4d 0 a • 0
d d •H # a 0 0a 0 •H d
0 8 d # 0 a d•d 0 •H # d 8 'O•H d ••H 0 •H
0 CO a d •H 0d a 0 dd 0 0 ■p-p •d *d d d •Hd •H •H 0 0 0 -P
0 d d 0 •n • 0 0a 0 0  TJ d d d
0 8 8 8 8 •H
0























































































































—  1 7 6  —
TABLA 35.- CUAL DE LOS DOS CONYÜGES SÜELE TOMAR LA DECISION DE ABRIR 
UNA CUENTA EN UNA ENTIDAD BANCARIA, EN LAS FAMILIAS DE - 
LOS PROFESIONALES, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE ACÜERDO CON 
QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSICOLOGICAS DE - 











m u y ........ . . 50 8 iâ 38 5
al g o ..... ........ 44 9 il 43 4
no demasiado/nada •• 40 10 i£ 44 6
Ingresos altos:
m u y ............... 54 12 66 30 3
al g o .... . 54 14 68 30 3
no demasiado/nada .. 58 15 11 25 1
FLEXIBLE 
Total :
m u y ........ . . 46 10 51 39 4
al go .............. 49 11 60_ 35 4
no demasiado/nada .. 58 12 ZO 27 2
RIGIDO
Ingesos medios:
muy/algo ........... 55 6 61 35 3
no demasi ado ....... 36 13 il 45 5
nada ............... 39 8 ü 47 6
DOMINANTE 
Total:
muy/al go ........... 54 11 65 31 3
no demasiado ....... 45 17 62 35 1




muy/algo ......... 9 55 39 6
no demasiado ..... 11 iZ 39 3
nada ........... 12 69 28 3
-  177 -
TABLA 35.- CUAL DE LOS DOS CONYÜGES SUELE TOMAR LA DECISION DE ABRIR 
UNA CUENTA EN UNA ENUDAD BANCARIA, EN LAS FAMILIAS DE - 
LOS PROFESIONALES, SEGUN INGRESOS Y GRADO DE ACÜERDO CON 
QUE ACEPTAN UNA SERIE DE DEFINICIONES PSICOLOGIGAS DE - 
PERSONALIDAD APLICADAS A SI MISMOS (continuaci6n)_____
El marido
Princi- Los La
Siempre palmente Total dos mujer
REALISTA 
Total:
m u y .....   .     53
al go ................ 44
no demasiado/nada ••• 49
Ingresos altos:
muy .  ...........  57
al g o .......       52
no demasiado/nada ... 49
EQUILIBRADO 
Total:
muy  ......    50
algo.......     49
no demasiado/nada ... 56
Ingresos altos:
muy  ...........  55
algo............... 54
no demasiado/nada ... 65
PRUDENTE 
Total:
m u y .....   48
algo  ........   52
no demaSiado/nada ... 53
IDEALISTA 
Ingresos altos:
muy    .......  50
algo ................ 56
no demasiado/nada ... 60
12 6JL 33 2
13 5L 38 4
5 51 38 7
14 ZI 27 1
13 ü 33 2
9 58 32 8
11 35 3
13 62. 35 2
5 èl 31 8
12 62. 31 3
15 61 28 2
9 TA 23 2
11 51 38 3
13 61 31 4
9 62 33 4
12 62 34 3
18 21 25 2




m u y ...... . 51 12 61 32
algo......... ...... 56 14 20 29
no demasiado/nada ... 65 15 80 20
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DESCRIPCION DE LAS VARIABLES IND BP END I EN TBS UTILIZADAS EN LA BN- 
CUESTA DE CABEZAS DE FAMILIA 1970-71 (Tablas 2? a 34)
Status socioecon6niico
Résulta de la combinaci6n de los ingresos medios merw 
suales y la autoevaluacion de clase social hecha por los entre- 
vistados, de acuerdo con el siguiente esquema:











y 30.000 ptas. Alto Alto
Medio Medio
Entre 10.001 













De este cruce de variables resultan tres grupos de sta 
tus cuyo perfil de ingresos es el siguiente:
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Status
Ingresos Alto Medio Bajo
Mds de 30.000 ptas. .......... 33 ## -
Entre 15.001 a 30.000 ptas. .. 55 29
Entre 10.001 y 15.000 ptas. .. % 51 4
Hasta 10.000 ptas    - 12 94
N.C.................  11 8 3
100%
Media (ptas.)   42.900 14*100 6.400
El grupo de status alto comprende al 17% del total 
de la poblacidn, el medio al 31% y el bajo al 52% de la pobla 
ci6n.
Definiciones ocupacionales
Agricultores grandes y medios: Todos aquêllos que tengan por 
lo menos un empleado fijo, o bien aquêllos que 
exploten tierras cuya superficie sea superior a 
10 has. de regadîo 6 50 de secano.
Agricultores pequehos: Todos aquêllos que no tengan ningên em 
pleado fijo ni posean tierras cuya superficie sea 
superior a 10 has. de regadîo 6 50 de secano. 0 
bien aquêllos que exploten fincas en comdn bajo 
la fêrmula de cooperativas.
Industriales-comerciantes grandes y medios: Los empresarios de 
la industria que empleen como mînimo 5 personas 
fijas • Los comerciantes que empleen como mînimo 
2 personas fijas (adultos).
Industriales-comerciantes pequehos: Los empresarios de la in— 
dustria que empleen hasta 4 personas fijas. Los 
comerciantes que empleen a una persona asalariada 
fija o menos.
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Profesionales libérales superiores: Aquêllos con tîtulo supe­
rior, como mêdicos, abogados, arquitectos, nota 
rios, etc.
Profesionales libérales medios: Aquêllos con tîtulo medio o in 
ferior, como peritos mercantiles, practicantes, 
traductores, profesores por cuenta propia en al— 
gunos casos, gestores administratives, etc.
Trabajadores autênomos; Son trabajadores independientes o art^ 
sanos. Son aquêllos que, a veces reunidos en equ_i 
po de dos o tres, realizan su trabajo sin depen- 
dencia de nadie y sin contar con ningdn asalaria 
do fijo (adulto), como fontaneros, electricistas, 
carpinteros, etc. 0 bien aquêllos que realizan 
como socios su trabajo en cooperativas de produc 
ci6n no agrarias.
Ocupaciones altas por c. ajena: Directores de empresa, directed 
V O S ,  cuadros superiores, empleados y funcionarios 
de nivel superior, jefes de las Puerzas Armadas.
Ocupaciones médias por c. ajena; Oficiales de las Puerzas Arma 
das, têcnicos y funcionarios de nivel medio, em­
pleados y administrâtivos de nivel medio, vende— 
dores y agentes comerciales, etc.
Trabajadores cualificados: Auxiliares administrâtivos, mecanê— 
grafos, secretaries, etc. Empleados subalternos 
(conserjes, etc.), capataces, encargados, contra 
maestres, suboficiales de las Puerzas Armadas, 
obreros cualificados.
Obreros no calificados: Peones y obreros sin especializar, per 
sonal manual de servicios no calificado, jornale 
ros del campo.
Niveles ocupacionales
Alto : Ocupaciones altas por cuenta ajena, agricultores y em­
presarios grandes y medios, profesionales libérales de 
nivel superior.
Medio: Ocupaciones médias por cuenta ajena, pequehos agricul— 
tores, pequehos empresarios, profesionales libérales de 
nivel medio.
Bajo : Trabajadores autênomos, trabajadores cualificados y 
obreros no calificados.
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LA INFLUENCIA DE LA CLASE SOCIAL
INDICADORES DE CLASE OBJETIVOS Y SUBJETIVOS
Los indicadores de status que se han visto en capitu­
les anteriores constituyen ya una medida de clase social. 0, si 
se quiere, y en el sentido de Lenski, traducen distintos ”siste 
mas de clase" dentro del "sistema distributive", a saber:
-ingresos
-status socioecondmico (ingresos + autoevalueciên de 
clase)
-ocupaciones y nivel ocupacional
Y como tal hemos podido apreciar su influencia en los 
comportamientos econdmicos y de consumo.
En este capîtulo vamos a utilizer mds especialmente 
el indicador de autoevaluacidn o autoafiliaci6n de clase social, 
que cuenta con una cierta tradiciôn en la investigacidn sociold 
gica extranjera y nacional-^^
Uno y otro tipo de indicadores -subjetivos y objeti 
vos- estân evidentemente correlacionados; no son dispares, ni 
mucho menos^ La composicidn por clase social que se han autoa- 
signado los entrevistados en las variables que hemos utilizado 
para la encuesta nacional de cabezas de familia 1971, por e j ^  
plo, asi nos lo confirma. (Vêase la Tabla 36 en la pdgina si* 
guiente)• Y la muestra de profesionales ofrece la siguiente dis 
tribucidn para los dos grupos de ingresos que hemos utilizado:
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Tabla 36.- CLASE SOCIAL EN LA QUE SE AUT0CLASIFK7. LA POBL/.CION, 
OCUPAClOfCS
SEGUN STATUS SCCIŒCONOMICO, NIVEL OCUPACIONAL Y
Autoevaluaclm de clase NUMERO CE 
CASOSVariables Al ta Media-alta Medla-baja Baja
STATUS SOCIEECONOMICO
Alto .......................... ............. 8 87 4
a/
m (3488)
Medio . . .......................... 1 25 71 2 (6092)
Bajo....................................... - - 52 48 (10339)
NIVEL OCUPACION/1
Alto ....................... ........... . 7 60 28 4 (m)
Medio ...................................... 1 26 54 18 (7900)
Bajo....................... ........... . * 8 53 38 (7373)
OCUPACIONES
Altas por cuenta ajena ...» ....... 6 72 23 1 (8K)
Profeslomles superiores ......... 8 69 22 1 (487)
Industriales-comerciantes gran­
des y medios ............... 7 55 34 2 (904)
Agricultores grandes y medios ,, 10 37 38 15 (410)
Ocupaciones por cuenta ajena de 
nivel medio................. * 37 57 5 (3238)
Industriales-comerciantes peque- 
Ros ....................... ................. 1 24 57 17 (2716)
Trabajadores autonomes ............. * 18 57 24 (1537)
Agricultores pequenos .............. 1 9 46 44 (1797)
Trabajadores cualifIcados ........ * 7 62 30 (3743)
Obreros no callficados ............. - 2 35 63 (2100)
M U . .... ... 1 25 iS 25 (199651
s J  No hemos resenado el porcentaje de los que no corrtestan, que es el 1% para el total, por lo que las dlstrlbucljj 
nes no sumarâi exactamente 100 en todos los casos.
FUENTE: Muestra nacional de cabezas de familia 1971.
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media- media- media-
alta alta media baja
Ingresos medios • 4 28 56 11 100% (549)
Ingresos altos •• 11 53 32 3 (755)
Total profesiona—
les 7 39 45 7 (1407)
Ahora bien, pnede verse tambiên que —como en otras in 
vestigaciones similares- "esta correspondencia entre escala "ob 
jetiva" y eleccidn del estereotipo verbal estd muy lejos de ser 
perfecta, puesto que en cada estrato "objetivo" hay cierta pre— 
porcidn a veces muy importante de individuos "desviados" en re 
lacidn a la autoafiacidn modal"^^/ como es idgico, las po
siciones modales son mdximas en los extremos de la escala de 
ocupaciones y menos claras en los escalones centrales o medios, 
en donde el ejemplo mds ilustrativo de dispersion en la distri 
bucidn "subjetiva" lo ofrecen los agricultores (vêase la Tabla 
36), que se présenta por eso, hoy por hoy, como el grupo social^ 
mente mds indefinido o ambigüo. Lo tendremos ocasiên de compro 
bar mds adelante.
La distinta formulaciên de la pregunta —de las opci£ 
nes de clase presentadas a los entrevistados- en cada encuesta 
hacen difîcilmente comparables los resultados de una a otra 
muestra. La inclusiOn de la alternativa "clase media-media", 
por ejemplo, hace variar toda la distribuciên, dada la atrac— 
ciên "centriste" que ejerce en los respondentes. La expresiên 
"clase baja", que hemos utilizado en la encuesta de cabezas de 
familia, provoca desafiliaciones de poblaciên y que normalmente 
se habrîa incluido alli si la hubiêramos titulado "clase traba 
jadora" o incluse "clase obrera". Ahora bien, con la misma for: 
mulaciên y . a igualdad de condiciones en las caracterîsticas
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demogrâficas de las poblaciones que se comparan, la autoclasi- 
ficaciOn por parte de los propios entrevistados se présenta como 
un indicador de clase bastante consistante. Uno tan claramente 
objetivo y verificable como la ocupaciOn difîcilmente se escapa 
a los sesgos que introduce la distinta significaciên que va ad 
quiriendo en el tiempo y en el espacio. La evaluaciOn subjetiva, 
en cambio, recoge y sintetiza de alguna manera el carîcter mud 
tidimensional del fenômeno de clase, tan difîcilmente aprehen- 
sible de todos los modos.
Una prueba de ello, por ejemplo, es que los coeficien 
tes de correlaciOn mîs altos de la autoafiliaciOn a clase se 
producen siempre con los indices combinados de indicadores obje 
tivos de clase, no con uno cualquiera de ellos por separado^i^
La visibilidad, en nuestra opiniên, del sistema de 
clases en la sociedad espahola contribuye a esa mayor coheren 
cia y fiabilidad de la autoidentificaciôn por parte de la gen­
te. Todas las encuestas realizadas por nosotros demuestran que 
la poblaciên percibe rîpidamente su posiciên, la pregunta no 
sorprende nunca y su tasa de no respuestas es prîcticamente in£ 
xistente. Y el que la variable social se halle interiorizada 
de esta manera va a afectar sobremanera a los comportamientos.
Por supuesto, esta adscripciên de clase no tiene que 
ver con la "conciencia de clase", tal como utiliza Marx el têr 
mino, El que destaque en la conciencia de los actores sociales 
no significa que tenga que venir acompahada por sentimientos 
de lealtad de clase. Aqui se manifestarîa mîs bien como una for 
ma de esa "conciencia de af inidad", a que alude Bottomore que "se 
desarrolla en todos grupos sociales estables"-^^ Para que la 
identificaciôn de clase fuera una expresiôn vîlida de esa "cia 
se para sî", los actores tendrîan que ser conscientes de sus
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intereses de clase y sentir realmente el vînculo de clase (has_ 
ta llegar a organizarse polîticamente en el conflicto entre cia 
ses).
En la autilizaciôn de la clase subjetiva hemos adopta 
do un "esquema gradacional", tratando a las clases como un con— 
tinuo, aunque en teorîa sean divisiones discretas de la socle— 
dad. El esquema que mîs ordinarlamente hemos utilizado en el 
anîlisis de encuesta ha sido el tripartite (vêase Tabla 37), 
aunque ahora, en el anîlisis correspondiente a este capîtulo, 
la distribueiôn y nêmero de casos nos permita utilizar el cua- 
tripartito, a saber: clases alta, media-alta, media—baja y baja 
en la encuesta de cabezas de familia; y clases altas, media- 
alta, media-media y media-baja en la encuesta de profesionales.
En la Tabla 37 hemos recogido el status ocupacional 
y la autoafiliaciên de clase de varias muestras de poblaciên 
empleada en ocupaciones no campesinas a lo largo de un perîodo 
de dos anos. De esas encuestas las mîs comparables son las de 
Junio de 1967 y Junio de 1968, en las que a todas luces las 
dlstribuciones de clase subjetiva presentan una consistencia ma 
yor que las de status ocupacional.
Pero, aim contando con la distinta formulaciên de la 
pregunta y la tambiên distinta distribuciên de la estratifica- 
ciên ocupacional que pueda registrarse, la relaciên entre la 
variable ocupacional y la de clase subjetiva aparece bastante 
consistante en todas las muestras. Asî, si cogemos las tres dl 
timas de la Tabla 37, por ejemplo, la de Junio del 67 y la:, dos 
del 63, comprobaremos esa proposiciên. Aunque bien es cierto 
que la mayor similaridad en la estratificaciên subjetiva de cia 
se de cada grupo ocupacional se produce en las dos muestras mîs 
comparables, la de 1967 (junio) y la de junio de 1968 (Tabla 
38). El movimiento que produce la autoafiliaciên de clase en 
cada nivel ocupacional se resume asi en estas dos encuestas:
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Autoaf 11 lad  on de clase social 
Alta y media-alta .
(media-media)
Medla-baja           .
Traba jadora  ......... ..................
(Obrera) ^
Pobre      8 8
marzo marzo jimlo marzo jimlo
1966 1967 1967 1968 1968
18 18 14 8 15
41 41 42 47 37
41 42 44 45 48
m
17 22 18 ? 16
27
25 26 26 18 28
50 52 56 56
Total
  ........................................  (1498) (3423) (1904) (2966) (1877)
FuRntfls; marzo 1966; Véase "Informe soclolcgico sobre la s1tuacl6n social de EspaRa" (Fimdaclon FOESSA, 1966). 
marzo 1967; Muestra representativa de la pdbladon general urbàna de 16 y nés aRoè del conjunto de las 
sels grandes cludades espanolas: Madrid, Barcelona, Valencia, Sevilla, Bilbao y Zaragoza, 
junio 1967: Muestra nacional probabllfstica de DATA,
marzo 1968; Véase "Conportamlento y actltudes de las economfas domestlcas had a el ahorro y el consume" 
(Confederaciôn EspaRola de Cajas de Ahorros). 
junio 1968; Muestra nadonal probabllfstica de DATA.
Notas; La pobladon rospondente es de amas de casa en todas las muestras, excepte en la de marzo 1967, que es pg 
bladon general (Nombres y raujeres). En todos los casos hemos ellrainado a la pobladén con ocupaciones 
agrfcolas (en los cabezas de fam ilia),.
El status ocupacional alto comprende: empleadores de la Industria y el cornerdo grandes y medios, direct! 
vos, profeslonales y, œ general, ocupaciones por cuenta ajena de nivel alto,
El status ooipaclonal medio: enpléadores de la Industria y el comerdo pequeRos, trabajadores Independlqj 
tes, cuadros medios y, en general, ocupaciones por cuenta ajena de nivel medio.
El status ocupacional bajo: capataces, obreros cualif Icados, peones y obreros sin cal I f  1 car.
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Es decir, que los casos que se desvîan de la correla— 
ci6n absoluta son prîcticamente los mismos para las dos encues­
tas. En la de marzo del 68 la suma de clase'hedia—media" + "ba— 
ja" en el nivel ocupacional medio, por ejemplo, hace que alli se 
produzca una desmesurada estabilidad con respecto a las otras 
dos encuestas y que se rompa, por tanto, el equilibrio de la 
distribuciên. Pero en las dos encuestas resehadas, como se ve, 
la proporciên de estabilidad o consistencia de clase es la mis— 
ma, y la proporciên de "incongruent es", que se autoclasifican 
mâs alto (suben) o mês bajo (bajan) no varia apenas. Claro que 
las variaciones dependen, en l5.ltima instancia, de las convencio 
nes que establezcamos en cuanto a los têrminos de la ecuaciên 
clase subjetiva = clase ocupacional (ver Tabla 39). Obviamente 
las estabilidades mîximas se producen en los niveles ocupaciona 
les extremos, mientras que la variabilidad mêxima se produce en 
el estrato medio. En los niveles medios, por definiciên estadi_s 
tica, la "incongruencia" es una situaciên mis normal y espera- 
ble, una "propiedad de la estructura", como dice Germani^Z^ Y, 
como la clase subjetiva baja (o "trabajadora") abarca a mâs po­
blaciên de lo que lo hace el nivel ocupacional bajo, el résulta 
do es el de que en ese movimiento de clase del que estâmes ha- 
blando los que descienden son siempre mês que los que ascienden. 
véase para cada nivel de ocupaciones;
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Tabla 39.- PORŒNTAJES DE POSEEDCRES DE VARIOS BIENES, SEGUN STATUS CCUPACIONAL Y GRUPOS DE CÜSE A QUE SE 






1967 . . .
1968 ....
Lavadora





Status ocupacional alto Status ocupacional medio Status ocupacional bajo 





















































Fuentes: Para 1967: Muestra probabllfstica nacional de DATA.
Para 1968: Muestra probabllfstica nacional de DATA.
Nota: Clases altas : los que se autoclasifican en clase "alta" o "media-alta", que son los estables del nivel ocu­
pacional alto 0 los que suben en los otros niveles ocupacionales.
Clases imdlas: les que se autoclasifican en clase "medla-baja", que son los estables del nivel ocupacional ...
medio, c los que bajan en el nivel ocupacional alto o bien suben en el nivel ocupacimal bajo.
Clases bajas: los que se autoclasifican en clase "trabajadora", que son los estables de nivel ocupacional
bajo 0 los que bajan en los otros niveles superiores.
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S ta tu s  o c u p a c io n a l 1967 1968
Alto
estables ..... 61 54
bajan ........ 39 46
Medio
estables ..... 37 40
suben ........ . 17 16
bajan ......... 46 44
Bajo
estables ..... 83 80
suben ........ 17 20
El resultado es que —si redondeamos en el resumen- 
nos encontramos con dos clases altas, tres clases médias y dos 
clases bajas. 0, mis bien, dos acepciones o versiones de clase 
alta: una, congruente, que procédé del nivel ocupacional mâs 
alto; y otra, incongruente, que procédé del nivel ocupacional 
medio. Très acepciones o versiones de clase media: una, congruen 
te que procédé del nivel ocupacional medio; y dos, incongruen— 
tes, que bajan del nivel ocupacional alto o que suben del bajo, 
respectivamente. Y, por dltimo, dos acepciones de clase baja; 
una congruente, y otra* incongruente, esta dltima que procédé 
de los niveles ocupacionales medios y (menos frecuentemente) al 
tos.
Nuestro propêsito es utilizar todos estos grupos de 
clase, los del sistema estrictamente ocupacional, los proceden 
tes de las autoclasificaciones de la poblaciên y los derivados 
de la combinaciên de ambos.
Los dos primeros han sido utilizados en muchas inve£ 
tigaciones, en donde han mostrado su capacidad predictora y dis 
criminante de los comportamientos econêmicos y de consumo. Se 
sabe, asi, que los valores se transmiten diferenciadamente en-
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tre las diferentes clases y que ello détermina unos modelos de 
comportamiento tambiên diferenciados. Las clases médias, por 
ejemplo, estdn mês orientadas hacia el future que las bajas, 
tienden a aplazar sus gratificaciones en mayor medida, su menta 
lidad es mâs abstracta e inmaterial^Zd/ gi resultado, es, por 
ejemplo, que las clases bajas compran los bienes duraderos cuan 
do se rompen o se desgastan, o a resultas de un impulse, mien— 
tras que las médias obran con mds tiempo por delante, planean 
mucho mds sus compras.
Todo este es conocido, per lo que nuestro interês se 
va a dirigir, primero, a comprobar las distancias de clase o 
"dmbito" del sistema^Z^/en f une iên de las tasas dif erenciadas 
de consumo, y, segundo, a observar el comportamiento de los ûl 
times grupos de clase y , sobre todo, el de los "desviados" o in 
congruentes. La pista que nos sugirieron los resultados de la 
Tabla 39 nos ha 11evade a examinar el fenêmeno con mds exten- 
siên y en una encuesta de gran alcance como es la nacional de 
cabezas de familia, Ya en la Tabla 39 se comprueba una j erarqu£ 
zaciên de los grupos de clase, que tienden a ordenarse en cuan 
to a las tasas de posesiên de esos bienes segdn el criterio de 
la autoclasificaciên, es decir, de acuerdo con la asignaciên sub 
jetiva de clase. Ello es una prueba de la entidad de estas cla­
ses subjetivas, por un lado; y del elemento econêmico de bienes 
tar personal que détermina en la gente su autoidentificaciên de 
clase, por el otro. En las pêginas que siguen lo veremos con 
mês claridad.
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LA CLASE SOCIAL Y LA DISTRIBUCION DE LOS INGRESOS
Los indicadores de clase, objetivos y subjetivos, que 
vamos a comprobar c6mo operan,proceden fundamentaImente de la 
gran encuesta nacional de cabezas de familia 1970—1971* Esta in 
formaci6n bâsica la vamos a completar con el contraste de la en 
cuesta de profesionales, a la que tambiên venimos aludiendo a 
lo largo de estas pâginas, y con otras informaciones complemen- 
tarias procedentes de encuestas varias.
En la encuesta nacional de cabezas de familia emplea 
mos estos très indicadores ya vistos: l) el "objetivo" u ocupa 
cional; 2) el subjetivo o de autoevaluaciôn de clase; 3) y el 
formado por la combinaci6n de los dos anteriores, Los perfiles 
ocupacionales que los definen pueden verse en las Tablas 49 y 50 
del Anexo.
Cada uno compone realmente una pirâmide de clase di£ 
tinta. El subjetivo o de autoevaluaciôn de clase dibuja mâs bien 
una forma de diamante, centrista, mientras que el ocupacional se 
acerca a la pirâmide cldsica. Y si recordamos el de "status so- 
cioeconômico", elaborado fundamentaImente con los ingresos y 
que utilizamos paginas atrâs, verîamos su forma perfectamente 
piramidal. La clasificaci6n tripartita permite compararlos:
autoevaluaciôn status ocu status socioec£ 
de clase pacional n&mico
Clase alta .... 25 13 17
Clase media ... 50 47 31
Clase baja .... 25 40 52
T o ta l  100%
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En la encuesta nacional de cabezas de familia la combi 
naciôn de status ocupacional y autoevaluaciôn de clase descompo 
ne a esta dltima en niveles ocupacionales, rompiendo el diaman­
te original y convintiéndolo en una dnfora o tinaja a cuya esbel 
tez contribuye la delgadez del cuello: ese 3% de poblaciôn en 
ocupaciones bajas que se clasifica como clase alta o media-alta 
y ese 5% de poblacidn en ocupaciones altas que se clasifica co­
mo clase media—baja (vêase el grdfico adjunto). En total, un 49% 
de la poblacidn permanece estable, sube un 20% y baja un 31%. 
Vêase para cada nivel ocupacional;
Status ocupacional
Alto
estables .........    62
bajan.................   • 38
Medio




estables ......   39
suben
(un escaldn) ......  52
(dos escalones) .... 8
Con esto quedan vistos los indicadores de clase que 
vamos a utilizar mayoritariamente para el objeto que nos pro- 
ponemos. Lo que nos corresponde ahora es ver c6mo se desarro— 
llan diferenciadamente las situaciones econdmicas y comporta- 
mientos de consume de esos distintos grupos de clase.
* %
-  195 -
CN
CM LO
a? a=? a? a5 a?

















































BLiB-eipauj A e i|e efeq-eipaui Bfeq
:B A p a fq n s  jB io o s  a s B p
Vamos a examinar ahora como primer dato el de los in­
gresos o renta de las familias. La informacidn procédé de lo 
manifestado por los entrevistados y abarca todos los conceptos 
por los que se obtienen ingresos y por todos los miembros de la 
familia, no sdlo los provinientes del trabajo y no s6lo los del 
trabajo del cabeza de familia.
Naturalmente, a medida que se sube de clase la plura- 
lidad de conceptos por los que se obtienen ingresos es mayor 
(ver Tablas 55 y 59). Las clases bajas obtienen sus rentas casi 
exclusivamente del trabajo; las clases altas multiplican su ca— 
pacidad acumuladora por las rentas que les producen, ademds del 
trabajo, los activos inmobiliarios y financieros que poseen, las 
empresas y négociés en que participan. Puede verse asî, la im- 
portancia de los ingresos no procedentes del trabajo en la cia 
se alta profesional, por ejemplo (Tabla 59).
Aunque nuestro objetivo en este capitule se cihe dni. 
camente a examinar el papel de la clase social, no podemos de— 
jar de mencionar la influencia de la edad (como expresidn del 
ciclo vital del individuo) en el abanico de conceptos por los 
que se obtienen ingresos en la familia. En la Tabla 40, que ad 
juntamos a continuacidn, se comprueba perfectamente c6mo, a m£ 
dida que aumenta la edad del cabeza de familia, les porcentajes 
de los que obtienen rentas por la posesidn de activos varies 
(mobiliarios e inmobiliarios) son mayorec* La excepcidn la con^ 
tituyen los bénéficiés obtenidos por négocies (empresas) pro- 
pios o ajenos en los que se participa, cuyos porcentajes mds al 
tes se registran en las edades intermedias o de madurez, de 40 
a 64 ahos. Este es un tipo de active que requiere una atenciôn 
personal de su detentador y que probablemente lleva a la gente 
de edad a evitarlo y a elegir otros inmovilizados taies como 
los inmuebles rdsticos y urbanos. Por lo dem5s se mantienen las
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Tabla 40,- CONCEPTOS POR LOS QUE SE ( 








40-64 ..........  77 30
464 .. ..........  78 26







^0  ;; 81
40-64 80
464 .. 77
total 26 2 2
Total edad;
-40 ............. 38 66
4(W9 .......... 49 53
60-64 .......... 49 44
464 .. 33
Intcreses y rentes 
que producen los Beneflclos de
Rentas de... ahorros y otros % empresas pro-
casas, pi SOS t1 erras pi tales________  plas o ajenas
it 15 5 ]5 10^19965)
5 12 16 26 (711)
10 22 19 31 (1633)
15 31 27 25 (248)
i  ^  iS 2 2  (2614)
2 11 9 18 (2189)
4 34 10 23 (4815)
8 35 11 17 (840)
k  2 1  1 2  Â  (7900)
1 4 3 6 (2318)
2 8 5 7 (4352)
3 11 5 4 (672)
I l k  §  (7373)
2 8 8 14 (5334)
4 16 9 17
7 21 11 15 (1802)
7 20 12 10 (2313)
a / La respucsta es mlîltiple. En la tabla hemos ellminado el concepto de "penslones o retires" (14 )^ y el de 
"otros" ($ ).
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diferencias de clase. Son precisamente las rentas procedentes 
de bénéficies empresariales o de négocies las que marcan las md 
ximas distancias de clase: del 29% que las obtienen en el nivel 
ocupacional alto al 6% en el nivel ocupacional bajo.
El obtener ingresos por otros conceptos distintos al 
trabajo no significa sino la existencia de unos activos patri­
moniales y la potencialidad, por tanto, de un incremento en el 
total de los ingresos. Elio se manifiesta en la estructura que 
adopta la distribuciôn del quantum de esos ingresos, y que es 
lo que se va a examinar a continuéeidn.
No es ninguna novedad afirmar la desigualdad en la 
distribuciôn de esos ingresos. Lo que sî puede serlo es la in— 
formacidn de cdmo se produce esa desigualdad (ver tabla 41, ad. 
junta). En los extremos un 21,7% de las familias obtienen un 
5,8% del total de los ingresos, mientras que un 2,7% de las fa.» 
milias ingresa el 15,4% del total. La relaciôn de desigualdad 
se rompe en las siguientes dos partes:
là/ El 74,2% de la poblaciôn obtiene el 43,2% de los 
ingresos.
2à/ El 25,8% de la poblaciôn obtiene el 56,8% de los 
ingresos.
Esto es, cerca de las très cuartas partes de la po- 
blaciôn obtiene menos de la mitad de los ingresos, mientras que 
la otra cuarta parte ingresa ella s6la mâs de la mitad de los 
mismos.
La distribucidn hipotêtica de los ingresos que se 
consideran necesarios ("para vivir con desahogo una familia 
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terior (ver gâfico), en cuanto corrige a un 10% aproximadamente 
de la poblaciôn; la porciôn menos favorecida disminuye en un 10%, 
que pasa a engrosar la • porciôn mds privilegiada. Vêase:
là/ El 64,5% de la poblaciôn se asigna el 42,1% de los 
ingresos•
2à/ El 35,5% de la poblaciôn se asigna el 57,9% de los 
ingresos.
Pero, adn en ese terreno hipotêtico, la desigualdad se 
mantiene. En los extremos un 6,4% de la poblaci6n se asigna un 
1,5% de los ingresos, mientras que un 1,3% de la poblaciôn se 
asigna el 6 ,4% de los mismos.
&Cuâles son los grupos sociales que "necesitan" mâs de 
lo que ingresan? &Cuâles los que "necesitan" menos?. Su ordena- 
ci6n de acuerdo con el criterio de creciente necesidad relativa 
(referida a sus ingresos actuales) refleja casi exactamente el 
ranking que adoptan en cuanto a ingresos reales.
% de sus in % de sus puesto que ocu
gresos que gresos que pan en el ran-
necesitan necesitan Mng de ingre-
Grupos sociales menos mâs sos reales
1. Clase alta subje—
tiva   59 1
2. Clase alta y me— 
dia-alta subjeti—
va + ocup. alta . 3 8  2
3. Ocup. altas  33 3
4. Clase media—alta
subjetiva ....... 15 4
5. Clase alta y me— 
dia-alta subjeti—
va + ocup. media. 8 5
6. Clase media-baja 
subjetiva + ocup.
alta ........... 6 6
7. Ocup. médias .... 8 7
8. Clase alta y me— 
dia-alta subjeti
va + ocup. bajaT. 18 9
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Grupos sociales_____
9. Clase media-baja 
subjetiva + ocup. 
media ......... .
10. Clase media-baja 
subjetiva  .....
11. Clase media-baja 
subjetiva + ocup. 
b a j a ........ .
12. Ocup. bajas .....
13. Clase baja subjetd. 
va + ocup. media .
14. Clase baja subje— 
tiva   .... . . .
15. Clase baja subje— 
tiva + baja ......
% de sus i£ % de sus 










puesto que ocu 










Esto es, las curvas de desigualdad de ingresos reales 
y de ingresos necesarios mantienen su paralelismo considerados 
los distintos grupos de clase (ver gfafico). Y esto incluso a pe 
sar de las "compensaciones" que establecen los grupos extremos: la 
clase alta subjetiva prescinde de un 59% de sus ingresos actuales, 
la clase baja subjetiva necesita un 60% m^s de lo que ingresa real, 
mente, todo lo cual atenda un tanto la desigualdad de la distribu 
cidn real,
Asî, tomando los extremos (de la Tabla 42), si la pobla 
ci6n de ocupaciones altas que se clasifica en clase alta y media- 
alta supone el 8% del total de la poblaciôn, obtiene en cambio el 
21% de los ingresos y necesita "sôlo" el 14% de los mismos. En la 
base de la pirômide, por otra parte, la poblaciôn de ocupaciones 
médias y bajas que se autoclasifica en clase baja, supone el 27% 
del total de la poblaciôn pero sôlo obtiene el 14% de los ingre­
sos reales y "necesitarîa" unicamente el 20%. La relaciôn, pues, 
sigue descompensada tanto en ingresos reales como necesarios en 
sentido positive para el primer grupo de clase (el que estâ en el 
ôpice de la pirîmide) y en sentido negative para êste ditimo.
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Tabla 4 2 . -  PARTICIPACION DE CADA GRUPO EE CLTvSE EN ü \ RENTA REAL Y EN  LA RENTA ESTABLECID/i COMO NECESARIA PARA LA 
POBLACION
A B
Ingresos Irgresos ng 
N reales cesarios A/N B/N
Status QOJOftflgna]
Alto 13 2? 20 %07 1,53
Medio 47 45 46 0ÿ95 0^ 97
Bajo.........................   . . .  40 27 34 0,67 0,85
Auioclaslflcaclfe
Alta . . . . . . . .....     *  4 3 l;76 1,33
Media-alta ...................   21 37 28 0)88 0',96
Media-baja. . . . .  . . . . . . . . . . . .  50 44 48 0,50 0,75




o , ( a lto   8 21 14 %62 1,75
I f ' g )  medio  n  17 14 l;54 l;2?
I  ( bajo  3 4 3 1,33 1,00
Media-baja (y baja):
, 3  ( a lto   5 6 5 l;20 1,00
g. g )  medio  25 23 24 0,92 0,96
§ ( bajo   21 16 19 0,76 0,90
Baja:
J  à  § ( W lo . . . . . .  11 6 8 Q;54 0;72
"  ^  ( bajo  16 8 12 0 ,5 0  0,75o o
I2ta3 10% 
(19181)
N -  Nûmero de casos o peso real que tiene cada grupo de clase dentro del total de la plrâmlde de estratlflcgclon.
A -  Total de Ingresos reales (pis.)
B -  Total de Ingresos necesarios (pts.) que recesita para v iv ir una familia como la suya.













































































Este resultado muestra hasta quê punto se hallan fijados 
y aceptados por la poblaciôn unos standards de vida diferenciados 
para cada grupo de clase, hasta quê punto se acepta la realidad.
Al detenornos ya concretamente en el examen de los in­
gresos reales y de los activos monetarios que se adjudicanA^(ver 
Tabla 43), pasaremos a establecer cêmo se producen las diferen­
cias entre los distintos grupos de clase social.
En êstos destaca privilegiadamente el grupo que se auto­
clasif ica como clase alta, por encima de los englobados genêrica- 
mente en las ocupaciones altas. Llega a ingresar 9,4 veces lo que 
el grupo de clase mês inferior, el que se autoclasifica como cla­
se baja.
La variable ocupacional es la que détermina diferen­
cias mds reducidas: el grupo ocupacional alto ingresa sôlo 4,4 
veces mâs que el bajo. La explicaciÔn reside en que se ha roto 
en sôlo très grupos a la variable, pero tambiên en la falta de 
homogeneidad econômica de los que pueden formarse, si no se quie 
re llegar a un casuismo extremo. Las agrupaciones ocupacionales 
que hemos establecido para la encuesta nacional de cabezas de fa 
milia, al romperse en once grupos, ya ostentan unas diferencias 
mds notables.
a/ La respuesta es proyectiva, se refiere a los saldos que posee 
en Banco o Caja "una familia como la suya", pero las cantida- 
des son prâcticamente idênticas a las que confiesan para sî 
mismos.
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Industriales-comerciantes grandes y medios
Profesionales superiores      ...........
Ocupaciones altas por cuenta ajena .......
Agricultores grandes y medios ............
Medios:
Profesionales medios  ..........
Ocupaciones medias^por cuenta ajena .....
Industriales-comerciantes pequehos ..... .
Agricultores pequehos  ............
Bajvs:
irabajadores autônomos  .............
Trabajadores cualificados ...............












El orden establecido se rompe con los pequehos camp^ 
sinos, que hemos situado en la clase media ocupacional, pero 
cuyos ingresos (que no cuentan el autoconsumo) sôlo superan a 
los de los obreros no calificados. Los trabajadores autônomos, 
que aquî hemos situado en la clase baja ocupacional, se sitdan 
en cambio bastante por encima. Estas distintas situaciones se 
traducen en las autoafiliaciones de clase social que llevan a 
cabo sus protagonistas (recuêrdese la Tabla 36, pdginas atrds) 
y que determinan el que, por lo menos a igualdad de nivel ocu­
pacional, cuanto mds alto se autoclasifican sus componentes mds 
elevados son sus ingresos y sus activos monetarios.
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Efectivamente, esto es asî en cuanto a los ingresos 
reales. Cuanto môs alto se autoclasifica uno, dado un détermina 
do nivel ocupacional, tanto mds alta es la probabilidad de que 
sus ingresos sean mîs elevados que los de los que se autoclasi 
fican mds bajo dentro del mismo nivel ocupacional# Incluso los 
niveles ocupacionales medios que se autoaf il ian a la clase ba*^  
ja (pequeho campesinado e industriales-comerciantes pequehos, 
mayoritariamente) ingresan por debajo de los niveles ocupacio— 
nales bajos que se autoclasifican como clase media-alta y media- 
baja (trabajadores autônomos y calificados, mayoritariamente).
En ditimo lugar quedan los que, dentro del nivel ocupacional 
bajo, se autoclasifican tambiên en clase baja (compuesta, en 
su mitad, de peones y jornaleros).
Este fenômeno, que no acaba de aparecer claro con los 
ingresos, cobra mucha mayor nitidez con los activos monetarios 
(saldos en Banco o Caja), Nos referimos al hecho de que la autoa 
filiaciôn de clase no sôlo détermina la posesiôn de saldos mds 
elevados dentro del mismo nivel ocupacional, sino que tambiên 
tiende a hacerlo prescindiendo del status ocupacional. La eva- 
luaciôn subjetiva es, pues, lo déterminante. Ello demuestra su 
objetividad.
Aunque aquî todavîa contamos con una excepciôn, la de 
esas ocupaciones médias que se autoclasifican en clase baja (pe 
queho campesinado, mayoritariamente) y que, si no lo hacîan con 
los ingresos, ahora sî que destacan en la acumulaciôn de acti­
vos monetarios, pauta tipicamente rural y tradicional.
En general, a medida que se desciende de clase mayor 
es la tendencia relativa a la acumulaciôn de activos monetarios. 
Aunque esto sucede hasta un cierto limite o techo: en el status 
ocupacional bajo la tendencia mis acusada hacia la acumulaciôn
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de activos monetarios se produce en quienes se autoclasifican 
como clase alta y media-alta (trabajadores aut<4nomos y califi. 
cados, mayoritariamente), no en quienes lo hicieron en clase 
media-baja y baja. Vêase la relaciôn activos monetarios/ingr^ 
SOS para todos los casos:
Grupos de clase
Status ocupacional;




Alta   . ......... .
Media-alta  .....
Media-baja  ........ .....
Baja .....................
Autoclasificaciôn y str. ocupacional;
Alta y media-alta:
alto ....... .............
medio  ............. .
bajo ................  ....
Media-baja (y baja):
alto .
medio  ..... .
bajo  ............ .
Baja:
medio  ....... .
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EVOLUCION TEMPORAL EN LA POSESION DE BIENES Y SERVIClOS
La influencia de la clase social en la posesiÔn de 
bienes duraderos viene determinada, lôgicamente, por la natur^ 
leza y caracterîsticas de cada bien particular. Pundaimental- 
mente por estos très factores; is, su precio; 22, el tiempo 
que lleva en el mercado o su grado de novedad; 3^, su cardcter 
conspicuo u ostentativo. Este ditimo atributo no sôlo en el sen 
tido de que el bien sea visto e identif icado por los demâs, si. 
no en el de que destaque y sea notado. Si todo el mundo lo p£ 
see (una radio, por ejemplo), aunque se vea, no disfruta de 
ningdn cardcter ostentativo. Es, por eso, un factor secundario 
que comprende a los dos anteriores. Una cdmara de cine, por 
ejemplo, destaca ya porque no la posee todo el mundo (ver Ta­
bla 45), porque no lleva demasiado tiempo en el mercado de las 
economîas familiares y porque su precio sigue siendo elevado 
para la gran mayorîa de la poblaciôn, porque se considéra un 
artîculo de lujo.
El cardater ostentativo, por otra parte, no alcanza 
sôlo a los bienes que pueden enseharse por la calle (automôvil, 
cdmara de cine), sino a los que se encierran en la cocina del 
hogar (lavaplatos, tostador, etc.), porque hoy —para muchamdsgm 
te que antes- la vivienda y las cosas de las vivienda consti- 
tuyen algo que se enseha y de lo que se habla fuera de casa.
La funciôn de ostentaciôn que cumplen tanto unos co­
mo O'tros, finaImente, no reside sôlo en sus caracterîsticas 
abstractas y objetivas de precio y novedad, sino en la funciôn 
que les adjudican sus poseedores, en cuanto operan como instru 
mentes de afirmaciôn de status. De hecho veremos mds adelante 
cômo) se produce una correlaciôn positiva entre las autoafilia— 
ciomes de clase y las tasas de posesiôn de bienes duraderos,
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con preferencia a la relaciôn que se registra entre esas mismas 
tasas y los indicadores objetivos ocupacionales.
Todo lo cual se desarrolla sobre un fondo conocido 
de diferencias econômicas subyacentes entre las distintas cla­
ses sociales, que détermina permanentemente en êstas unas tasas 
asimismo diferenciadas de consume de bienes duraderos. Lo rele 
vante para nosotros, como anteriormente, es ver el rango de 
esas diferencias y los bienes en que se producen con mayor o 
menor intensidad.
Antes de pasar adelante con el andlisis de la mues­
tra nacional de cabezas de familia, nos detendremos en el exa 
men de la evoluciôn temporal de las tasas de posesiôn de aigu 
nos bienes segôn indicadores de tipo objetivo (la ocupaciôn) 
y subjetivo (la evaluaciôn subjetiva de clase).
Los dos estudios nacionales de la Fundaciôn FOBSSA 
nos ofrecen la posibilidad de comparar la evoluciôn que se pro 
duce del aho 1966 al 1969 -fechas de realizaciôn de las encue£ 
tas—2É/ segi5n status ocupacional. Très encuestas nuestras rea 
lizadas en Madrid entre el 67 y 68 nos miden esas tasas segdn 
la clase social subjetiva. Y un amplio abanico de estudios que 
abarcan la dêcada del I960 al 1970-71 nos sitûan en el contex 
to de la evoluciôn global de la posesiôn de bienes y servicios 
para el hogar en todos esos ahos (Tablas 44, 45 y 46).
Estas tablas nos sehalan la evoluciôn en las prefe- 
rencias por los distintos bienes. Asî, en los ahos 60-62 la
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lavadora se produce con unas tasas tres o cuatro veces mayores 
que el frigorîfico y el televisor. Poco a poco va quedando atrôs 
hasta que en el aho 69 quedan los tres bienes m5s o menos en la 
misma posicidn. Las lavadoras automdticas y superautomdticas, 
de carga frontal, han ido sustituyendo a las convencionales de 
hélice. Y en los ahos 70-7I el liderazgo corresponde ya al te­
levisor. Que tambiên, despuês de ir a la par e incluso por de- 
tras del tocadiscos en los ahos 60-62, se pone por delante de 
este dit imo y lo deja muy atrâs en los ahos 66—69# Realmente, 
del aho 64 al 7I el ndmero de televisores por 1.000 habitantes 
ae multiplica por cinco situêndonos casi a la par de Italia 
(ver Tabla 46).
El automôvil, asimismo, que estaba situado al par de 
la motocicleta hasta los ahos 66, se despega progrèsivamente.
Del aho 64 al 7I su tasa se multiplica por 3,3,pero aqui aun 
seguimos quedando lejos de Italia.
Este crecimiento ha sido obra inicialmente de los 
grupos de status superior, que lo han hecho con un cardater ex 
clusivo e innovador. A este fenômeno ha sucedido el de la in- 
corporaciôn de los grupos de status medio e inferior al consume 
de esos bienes, primer o con car dater muy minor it ario en las cia 
ses bajas, luego en proporciôn creciente. La tendencia ha ido 
adoptando una forma de escalera en donde los peldahos superio 
res se han ido aplanando progrèsivamente y haciêndose mds cor- 
tos, esto es, en donde las tasas de crecimiento en las clases 
altas se han ido haciendo progrès ivament e mds lent as e incluso 
se han estabilizado en algunos casos, al tiempo que el creci— 
miento de las clases bajas ha ido adoptando un ritmo mds rdp£ 
do y vivo. Vêanse los porcentajes de posesiôn de cuatro bienes 
para clases sociales extremas en los ahos 66 y 69:
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Baja campesina Baja urbana Alta urbana
1966 1969 1966 1969 1966 1969
Radio .... 66 73 86 86 93 94
Televisor. 4 24 29 67 72 71
Frigorîfi­
co ...... 6 37 22 69 70 76
Tocadiscos 1 6 2 22 46 51
Puente: Tabla 4 .IO4 de F. Foessa, op. cit
Como puede verLe —para los bienes que estâmes consideran 
do y en el moment o en que los examinâmes-, siempre queda una por- 
ciôn minoritcLTia sin el bien en la clase alta y siempre se observa 
a una minerîa con el bien en la clase baja. Esta dltima convive con 
la minerîa que no posee ningdn bien, que es la poblaciôn realmente 
pobre, mds visible que nunca por las posesiones de los demds, indu 
so dentro de su propia clase, como acabamos de ver.
Para los ahos 66 y 69 los crecimientos relatives mds no­
tables se han registrado en las poblaciones campesinas, principal 
mente en sus clases bajas, que son las que partîcin de unas cotas 
mds bajas (Tabla 47). Con todo siguen contando con un equipamiento 
inferior al de las poblaciones urbanas, incluso al de las clases 
bajas urbanas (ver grdficos), que es donde se ha producido luego 
el crecimiento relative mds importante.
El tirôn que han dado las clases médias y bajas urbanas 
ha conseguido atenuar sobrémanera las diferencias de posesiôn en 
televisor y frigorîfico, por ejemplo. En automôvil y tocadiscos, 
en cambio, todavîa las clases bajas urbanas quedan distanciadas.
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En conjunto, para estos cuatro bienes y a tltulo paradigmdtico, 
las posiciones (como en una carrera) de las distintas clases que 
darîan asî:
Posiciones:























Si ahora tomamos el indicador subjetivo de clase (Ta 
bla 48) aplicado a la poblaciôn urbana madrileha, tambiên compro 
baremos la extendida posesiôn de radio, televisor y frigorîfico, 
y la rareza de lavadora automdtica, tocadiscos y automôvil. De al£ 
que los tresdltimos bienes sean mds discriminantes, que tengan ma 
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Esta variable de clase subjetiva traduce diferencias 
mâs profundas que la ocupacional, que acabamos de ver, entre la 
clase alta (los que se autoafiliaron a alta y media-alta), la 
clase media (los que se autoafiliaron a la media-baja) y la cia 
se baja (los que se autoâalificaron como trabajadores). Unica— 
mente en el televisor se equiparan la alta y la media.
De cuanto hemos visto se deduce que la cuestiôn estrd
ba en determinar para cada momento cudles son los bienes en que
se produce una igualaciôn en el consume y curies los que deter— 
minan una diferenciaciôn social. En este dltimo caso se estable 
ce un orden, desde los que det erminan una dif erenciaciôn mayor 
(los mâs raros y minoritarios) a los que la promueven mâs pequ£ 
Ha (los m5s extendidos)• En esta "carrera” el factor teôricamen 
te significative es el del tiempo, es decir, el del ritmo con 
arreglo al cual los bienes del primer tipo van a pasair a serlo 
del segundo y, luego, de consume universal. La variable de cia 
se social interviene diferenciando el ritmo de la carrera para 
cada grupo de clase, incluso en algdn caso diferenciandolo para 
algdn tipo de bien. Las clases altas, asi, parecen haber conce- 
dido una ligera preferencia al frigorîfico sobre el televisor, 
en tanto que la preferencia es inversa en las clases médias y
bajas (Tabla 48). Pero la disposiciôn general del cuadro es siem
pre la misma; irîn variando las figuras (los bienes o productos) 
pero los grupos de clase permanecerôn constantemente diferencia 
dos.
A los bienes que desaparezcan de la carrera por pasar 
a formar parte de un consume mîs o menos igualitario, les suce 
derîn otros productos nuevos (refrigerador, lavavajillas, tos­
tador, cîmara de cine, magnetofôn, televisor en color...) que 
introducirân los grupos de alto status anticipando comportami^ 
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al pronto de los grupos de status inferior. La diferenciaciôn 
social va pasando contInuamente de unos bienes y estilos de con 
stuno a otros productos y estilos diferentes.
De ahi que, cuando se habla de una democratizaci6n o
igualitarismo en el consume, este sea cierto con respecte a aigu
nos bienes o productos, a los que llamamos **de primera necesi- 
dad", pero no le sea de ninguna manera con respecte a la dispo 
sici6n diferencial de los propios grupos de clase en la pose- 
si6n de otros bienes y en sus estilos de consume (en las marcas 
de los productos que compran, por ejemplo). Ouiz5 la falsa ilu— 
si6n provenga de que hoy la poblaci6n de estratos sociales inf^ 
riores se ve participando de le que consumîan las clases altas
anteayer, en la época de sus padres o de sus hermanos mayores, »
y de que algunos de sus miembros inc lus o poseen bienes que pare 
cfan caracterizar en exclusiva a las clases altas y aun a las 
médias. El sentimiento résultante es el de pensar que a todo el 
mundo le es posible accéder al consume de algdn producto o a la 
posesidn de algdn bien de los que caracterizan a los estratos 
sociales elevados. Y este sentimiento responde a una realidad 
objetiva cierta; hoy eso es, al menos, posible para una serie 
de consumes, para los "de primera necesidad” y m^s populares, 
por un lado, y eventualmente para algdn otro de tipo minorita­
rie, por el otro lado.
Pero ya hemos visto que constantemente aparecen nue— 
vas dreas de consume que sirven para dif erenciar a las clases 
entre si. En las altas encontraremos siempre a los innovadores, 
a los lideres de la moda, y a los consumidores del lujo y del 
confort. Las bajas han llegado o estân llegando a los consumes 
de primera necesidad, a los productos y bienes que se conside- 
ran como necesarios, que es donde no encuentran diferencias los 
idedlogos del igualitarismo. Y es que las diferencias hay que
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buscarlas en las otras ireas de consume, en donde se localizan 
los bienes y productos que no se consider an necesarios, porque 
en buena medida el lujo de hoy se va a convertir en le impres— 
cindible y necesario del dîa de mahana, a medida que se vaya ex 
tendiendo su consumo. Todo bien o servicio se déprécia al mismo 
tiempo que se vulgariza. La distinci&n que establecen las dos ne 
ciones —lo necesario y lo lujoso— es puramente convencional y de 
carâcter contingente# La obsolescencia y la renovacidn acelera— 
da de todo tipo de bienes se oponen al mantenimiento de esta d± 
cotomlar^^ La de necesidad, super ado s los niveles de subsist^ 
cia, es realmente una nocidn psico-social: lo necesario viene a 
ser lo que todo el mundo tiene^â^ Por eso las dif erencias hay 
que buscarlas, prescindiendo de ohjetivos, en lo que no tiene 
todo el mundo.
*
Como acabamos de ver, los bienes y servicios necesa— 
rios son aquellos de que dispone toda o la mayorîa de la pobla 
ci6n, aunque êsta sélo los admita como necesarios a nivel ver­
bal cuando han sido aceptados y racionalizados como taies por 
la mayorla de la gente. No se puede decir, por ejemplo, que una 
radio o un televisor son necesarios^2</ pero todo el mundo los 
tiene o piensa comprarlos en seguida, que es la mejor demostra 
ci6n de su necesidad. Es mâs légitime, en cambio^ admitir la 
necesidad del telêfono y del autom6vil, aun cuando no todo el 
mundo los posea todavla.
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Asî, de acuerdo con sus tasas de posesidn, y para una 
poblaci6n de obreros y empleados de Madrid (ver Tabla 51), la se 
rie de bienes y servicios que transcribimos se ordenarlan de mis 














Lo que ocurre es que, como venimos viendo, el orden 
se altera para algunos casos segln la clase social. Asî, en los 
obreros, y sobre todo en los de mis edad, el televisor se colo— 
ca por delante del bano/ducha, mientras que en los empleados 
se sitla por detrls, e incluso por detrls del frigorîfico y del 
agua caliente.
Y, aunque el orden no se altéré, la variable edad in 
fluye de tal manera en el equipamiento del hogar, que es siem­
pre la poblaciln de mayor edad la que cuenta con tasas de pose 
si6n mis elevadas para todos los bienes. Esta régla cuenta con 
una excepciln muy significativa; la de la calefacciôn, tocadi£ 
C O S ,  automlvil y motocicleta, mis el teléfono en los empleados, 
en donde la gente joven supera a la de mayor edad (Tabla 51).
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Asimismo —si tomamos a los no poseedores en cada bien—, 
teléfono, automévil y tocadiscos siguen siendo los très dnicos 
bienes en donde la poblacién joven no poseedora se siente mis 
necesitada que la de mayor edad (aparté el caso obvio de la mot£ 
cicleta)*






























Porque, aunque las diferencias porcentuales en esos 
très bienes en que los necesitados jévenes superan a los nece 
sitados mayores sean muy leves, su significacién es grande por 
ser los Inicos casos en que se producen.
Es particularmente notable el caso del automévil, que 
luego se sitla junto a la calefaccién y al baho/ducha como Ini 
cas situaciones en que las expectatives de posesién se quedan 
cortas frente a las necesidades manifestadas (ver Tabla 52).
Las dos primeras se asocian a los servicios o instalaciones que 
lleva consigo la vivienda y se integran, por tanto, dentro de 
las dificultades financières que comporta la adquisicién de es 
ta lltima. El automévil queda mis accesible, pero siguen siendo
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mis los que admiten su necesidad (el 16% de los obreros que 
no lo tienen y el 29% de los empleados que tampoco lo tienen), 
que los que esperan adquirirlo en un plazo de dos ahos.
*
En resumen, aparté el crecimiento generalizado del 
consumo de bienes y servicios, los fenémenos sociales mis des— 
tacables que hemos observado en su evolucién temporal son:
12) En los lltimos ahos el fuerte ritmo de progresién 
de las clases médias y bajas en el consumo de los 
bienes blsicos estudiados.
2s) pasada la fase inicial de novedad e introduceién 
en el mercado, el hecho de que en los estratos 
sociales inferiores siempre ha habido una mino— 
rla poseedora de alguno de estos bienes blsicos.
32) Dentro de esa "carrera", la prelacién concedida 
por las clases bajas a algln bien como el televi 
sor, considerado generalmente como no necesario 
(y aun superfluo, por parte de las clases educa— 
das), en detrimento del puesto que las clases a_l 
tas conceden, por ejemplo, al frigorîfico y a la 
lavadora.
Los obreros que no lo poseen consideran el tele­
visor mis necesario y, desde luego, piensan ad­
quirirlo en mayor medida que los empleados en esa 
misma situacién.
42) La posicién de liderazgo de la poblacién de mis 
edad en la progresién de las tasas de posesién, 
dada la mayor potencialidad de su ahorro acumula 
do y, consiguientemente, de sus actives patrimo 
niales. Con la excepcién de que esa posicién pa- 
sa a ocuparla la poblacién joven en algunos bie— 
nés que considéra mis necesarios que la poblacién 
de mis edad, taies como el teléfono, tocadiscos y 
automévil.
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52) La necesidad manifestada de las instalaciones que 
llevan confortabilidad minima a una vivienda (ca— 
lefaccién y baho/ducha), pero también de automé— 
vil, que son los bienes en donde se localizan las 
mayores insatisfaciones potenciales por cuanto 
sus expectatives de posesién se sitlan por debajo 
de las necesidades confesadas.
Todos estos factores componen el cuadro que ha promo 
vido el tépico de la p eyorat ivament e llamada "sociedad de con­
sumo", sujeto cotidiano de crîticas populares y desfogue verbal 
de quienes se sienten culpables de su propia confortabilidad.
La crltica, explicita o impllcitamente, acaba dirigiéndose con 
tra el consumo de las clases médias y bajas no educadas, las 
que acaban de incorporarse al goce de unas comodidades nunca 
alcanzadas por ellas. las que compran primero el televisor antes 
que el frigorlfiao y la lavadora. Se les reprocha su irraciona— 
lidad, su falta de madurez (como a los jévenes), su desconoci— 
miento de lo que son sus verdaderas necesidades, Pero, realmen 
te, ^necesitan antes una lavadora que un televisor, nos podemos 
preguntar nosotros? ^Es que no necesitan para nada un automévil? 
Los reproches parten de esos ideélogos, "neoburgueses de los ser 
vicios terciarios, que venden sîmbolos en lugar de productos y 
cosas”, como los llama Raimond Ruyer^-^ similares al "magister 
que quiere ensehar a la naturaleza,,, (que) diserta sobre "las 
verdaderas necesidades de las masas", desdeha sus gustos, pré­
tende demostrar que el pdblico deberîa consagrar una mayor par 
te de su presupuesto a la cultura, a la educacién, al teatro, 
en lugar de comprar un auto, una casa, unos gadgets. No pudien 
do saber lo que el consumidor desea, encuentra mis cémodo de— 
cretar lo que deberîa desear**^^
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Aparté discursos ideolégicos, la sitruacién es difîcil 
que cambie mientras se den las actuales condiciones de organize 
cién econémico-^politica de nues tra sociedad. El obrero se libé­
ra por el consumo, se ha dicho* Es en el consumo en donde ha d£ 
jado de vivir separado, en el consumo de una serie de bienes y 
productos bâsicos, con anterioridad inalcanzables para él. Mien 
tras en otras dreas sociales se siente dominado y constre&ido, 
como consumidor se encuentra en condiciones de experimenter un 
nuevo sentimiento de libertad e independencia. Ya, en principio, 
la actividad de comprar es una actividad agradable (piênsese en
el elemento de espectîculo que ofrecen los grandes almacenes a
sus visitantes) y un ejercicio de poder. Uno se siente importan
te al otro lado del mostrador, comprando cosas —necesarias o su
pêrfluas-, solicitando que le sirvan, decidiendo la marca, aun— 
que no exija demasiado.
La peculiaridad del fenémeno espahol reside, a nues— 
tro entender, en que esa pretendida liberacién o autorrealiza- 
cién abarca a todo el mundo con excepcién de la minoria educada 
y atenta. Las éreas de participacién social y politica son en 
Espaha précticamente inexistentes, las tasas de asociatividad 
casi nulas, la participacién en actividades rvoluntarias muy 
escasa, aunque vayan cobrando mis fuerza conforme se sube de 
clase. La emulacién y la participacién se centran, asî, casi 
dnicamente en la esfera del trabajo de cada cual y en la esfera 
del hogar. La primera se traduce en las fuertes aspiraciones 
ocupacionales y de estudios que animan a la poblacién; la segun 
da, en el consumo de objetos y de actividades placenteras orien 
tado por y hacia la esfera privada del hogar. De ahi que la vi- 
sibilidad de este par de fenémenos sociales -por otro lado, re 
lacionados entre sî— cobre una gran nitidez.
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De ahi también la facilidad de los reproches dirigidos 
a las que se consideran como desmesuradas ansias de consumo, 
consecuencia de la que se valora como creacién artificial de ne 
cesidades, promovidas a través de la publicidad en los medios 
de comunicacién de masas, principalmente la television. Aunque 
estas crîticas no son privâtivas de la sociedad espahola, si no 
es la insistencia en la influencia de la televisién, a la que 
se acusa de modeladora de unas reglas de valoracién humana y de 
prestigio a partir del consumo o no de una serie de bienes y pro 
ductos•
En este capîtulo hemos visto ya que la creacién de ne 
cesidades es constante, pero no pensamos que sea artificial, ni 
mucho menos. Porque, entonces, &cuîles serîan las naturales?
&las de la mînima y mera subsistencia fîsica? Todas las neces£ 
dades son naturales en cuanto constituyen una creacién social.
Y, en cualquier caso, hablar de artificialidad para la situacién 
espahola nos parece prematuro y carente de sentido, cuando toda 
vîa un 30% de la poblacién (aho 1970—71) carece de baho o ducha 
en su casa, cuando (a mediados de 1969) sélo un 2% poseîa lava- 
platos... (Tablas 44 y 45). Téngase en cuenta, ademés, que los 
bienes anaiizados en este capîtulo son los bésicos y que no he— 
mos traido aqui los de posesién estrictamente minoritaria, aso 
ciados en exclusiva a las clases altas, énicos a los que por 
ahora podrîa tachérseles de superflues y no naturalmente necesa 
rios.
Incluso tampoco hay lugar a escandalizarse demasiado 
por la novedad o artificialidad de alguna necesidad. Estâmes 
pensando en la de automévil y se nos ocurre que es, ni mâs ni 
menos, que la équivalente del coche, silla o caballo de hace 
300 é 400 ahos. Leyendo a nuestros clîsicos, ya sa alude a "las 
malas costumbres de la Corte —adonde, para dar un paso desde la
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casa a la iglesia, o venîa la silla o rodaba el coche”^ ^  De ma 
nera que la gente también se anquilosaba de no andar a pie sino 
en silla y en algunas ventas se reservaba el derecho de admisién 
y no se daba posada a quien no traîa cabalgaduras, como cuenta 
el escudero Marcos de Obregén. La pretensién de sîmbolos de sta 
tus no llegaba sélo a la conocida simulacién de comida de. busco 
nés, falsos caballeros o hidalgos como el del Lazarillo, sino al 
alquiler de caballos, de criados e incluso de lacayos por un ra 
to, sélo con énimo de ostentacién, como lo hacîa el buscén Don 
Pablos*^^ y como ocurre exactamente hoy con el alquiler de auto 
méviles y de servicio doméstico. Y, por dltimo, incluso la ut&*» 
lidad funcional del vehîculo se sigue manteniendo; si hoy se 
sostienen reuniones de alto nivel en un yate, por ejemplo, hace 
très siglos grandes p^rsonajes como el Conde-Duque de Olivares 
también solîan utilizar su coche para oficina y salén de embaja 
dores^^
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LA INFLUENCIA DE LA CLASE SOCIAL EN LA FOSESION DE ACTIVOS PA­
TRIMONIALES Y EQUIPAMIENTO DEL HOGAR
El que la clase social -tal como aqui la hemos cons_i 
derado- influye positivamente en la posesién de actives patrim£ 
niales y equipamiento es algo sabido, Lo que tendremos que ver, 
por tanto, es hasta qué punto influye y de qué manera.
En la muestra nacional de cabezas de familia comprob£ 
mos las distancias entre las clases para cada bien: del 92% que 
posee frigorîfico en la clase alta al 35% que lo posee en la 
baja, del 71% que posee batidora en la alta al 10% que la posee 
en la baja, del 64% que en la primera cuenta con tocadiscos al 
7% que cuenta con él en la baja... Las menores distancias se 
producen en la vieja vadio de mesa; las mayores, en la batido— 
ra, el automévil y el tocadiscos (Tablas 53 y 54)# Y, si pasa- 
mos a un activo patrimonial de tipo financiero como son los va 
lores (acciones), las distancias se hacen muy fuertes (Tabla 55) 
En con junto, tomando como referenda la distancia social que se 
produce en cada uno, los distintos bienes y actives se ordenan 
asî:
Distfincia-^
Acciones  ............  27
Automévil  ....   10
Tocadiscos  ...............   9
Batidora  .......  8
Bienes inmuebles (otros que la
casa)         6
Lavadora aut omît ica  ..........   4
Baho o ducha .................. 3
Frigorîfico ........  3
Televisor.......   2
Transistor  .............   2
Casa para vivir  ................   2
Radio de mesa ................. 1
a/ Razén del mayor porcentaje.
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Hay dos tipos de actives que significan una acumula- 
cién patrimonial de muy distinte signe; el de las acciones^ més 
moderne y dinîmico, por un lado, y el de los actives inmobilia 
rios, por el otro. El primero détermina unas distancias mayores 
que el segundo, desde un 29% que lo posee en la clase alta a s6 
lo un 1% en la baja (Tabla 55). El segundo registra en la clase 
baja nada menos que un 6% 6 un 9% de poseedores. La razén estri 
ba probablemente en el origen rural de estos viejos patrimonios 
inmobiliarios, que hace subir los porcentajes de las ocupaciones 
médias que se aut oc la s if ican bajo (pequehos ceimpesinos, mayor i— 
tariamente, més pequehos industriales—comerciantes) y de las a£ 
tas que se clasifican medio-bajo (agricultores medios, mayorita 
riamente). Incluso la edad los caracteriza un tanto:
Edad media 
Status ocupacional (ahos)
Alto  ....       46
Medio ...........      43
Bajo ..........     46
Autoclasificacién
A l t a......   ....... 45
Media-alta  ....  45
Media-baja  .....   45
Baja ..........   47
Autoclasificacién y status 
ocupacional
Alta y media-alta;
alto ......     45
medio ................ 44
ba j o.....      44
Media-baja (y baja)
a l t o ......   46
medio   .....     45
bajo ...............   45
Baja;
medio ............. 48
bajo  ....     48
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Esa misma razén es la qua actda para producir la am- 
biguedad de los resultados referentes a la posesién de casa pa 
ra vivir, en donde tan al mînimo aparecen reducidas las distan 
cias entre las clases. Son, concretamente, esos dos grupos de 
clase que hemos sehalado anteriormente los que destacan en la 
posesién de casa propia (Tabla 53), probablemente de origen ru 
ral en su mayor parte. Por eso no cuentan con baho/ducha en la 
proporcién que debieran, llegando al punto de que las ocupaci£ 
nés médias que se autoafilian a la clase baja (pequehos campe- 
sinos) poseen casa propia en un 75%, mientras que sélo un 29% 
cuenta con baho o ducha^
De todas las maneras, esta influencia de la poblacién 
rural en las tasas générales de posesién de vivienda no puede 
hacernos olvidar que la distancia entre los otros grupos de cia 
se con respecto a este bien es pequeha, aunque evidentemente 
cuenten diferencias de calidad y de servicios, que aqui no ex£ 
minamos, Pero el hecho cierto es que la mitad de las ocupacio­
nes bajas que ademés se autoclasifican como Clase baja -el ûlti 
mo peldaho de la escala social- cuentan con vivienda propia.
Estas altas tasas descubren un afén de propiedad, de 
disponer del propio y personal "reductc” familiar, muy superior 
al que se observa en otras sociedades occidentales mâs desarro-
a/ El fenémeno obedece a la extensién de la propiedad de piso o 
casa entre la poblacién espahola, que no viene acompahada de 
una correspondiente extensién de los servicios y equipamien 
to de bienestar de la vivienda. En la Tabla 45A puede compro 
barse, por ejemplo, que la tasa de posesién de vivienda en 
Espaha es de las més altas de Europa, mientras que el nivel 
se rebaja notablemente en el equipamiento correspondiente. 
Asi ocurre con la posesién de baho o ducha, por ejemplo, y 
no digamos con la de agua caliente corriente, en donde las 
diferencias son méximas.
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lladas. Probablemente forma parte del sîndrome de privatizacién 
que, como dijimos péginas atrds, caracteriza a la situacién es­
pahola, El cambio de vivienda producido por el fenémeno masivo 
de la compra de piso en la ciudad ha llevado luego al descubri 
miento de esas nuevas necesidades que ya conocemos (calefaccién, 
agua caliente, etc.) y a la exigencia de un adecuado amuebla— 
miento y confort. La nueva vivienda se constituy^, por eso, 
en el estîmulo para pasar a un nivel de vida superior.
Esta condicién de estimulante lleva a que —excepto 
en el grupo de clase més alto— las tasas de posesién de vivien— 
da vayan siempre por delante de las referidas a los bienes de 
uso duradero para el hogar (Tabla 53)* La excepcién la consti— 
tuye el frigorîfico y el baho/ducha, que superan a las tasas de 
vivienda en los grupos ocupacionales que se autoclasifican mîs 
alto (ocupaciones médias y bajas que se autoafilian a la clase 
media-baja)^, El comportamiento observado en estos grupos que 
se autoclasifican en clase més alta que la correspondiente a su 
nivel ocupacional es un fenémeno interesante que se descubre en 
nuestros datos y cuyo examen merece la atencién que le vamos a 
dedicar mds adelante.
La combinacién de status ocupacional y autoafiliacién 
de clase produce unos grupos que, en cuanto a los indicadores 
de equipamiento del hogar, se ordenan generalmente en el senti­
do de la clase subjetiva antes que en el del status ocupacional. 
Y esto no sélo dentro de cada intervalo de este dltimo, sino 
prescindiendo de él. Es decir, que quienes en las ocupaciones
^  Aparté bienes como el televisor, que supera a la vivienda 
en todos los grupos de clase menos en los que autoafiliaron 
a la clase baja.
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bajas se autoclasi£ican alta o media-alta muestran una tasa de 
equipamiento del hogar superior a la de quienes en las ocupacio 
nés altas se autoclasifican medio^baja o baja. Esto sucede asi 
prScticamente en todos los Casos excepto en los ingresoS, como 
vimos, y en la posesién de vivienda propia y otros bienes inmue 
bles. La excepcién comprende, pues, a actives de tipo inmobil_i 
zado y no comprende a los financières y monetarios, Y en esa 
excepcién ya hemos visto la relevancia de los grupos de clase 
de composicién ocupacional mayoritariamente campesina, que se . 
hacen notar también en el automévil (ver Gréfico)•
La pirémide estratificacional construida por nosotros 
establece un orden de grupos de clase en donde se ha dado prie 
ridad a las autoafiliaciones de la poblacién. Dentro de cada 
agrupacién subjetiva de clase los grupos se han ordenado segén 
status ocupacional. Y el orden no se quiebra nunca en los bie— 
nés que componen el equipamiento del hogar, excepto para el ni 
vel ocupacional medio que se autoclasifica baja (pequeho campe 
sinado) y que se sitiia por debajo del nivel ocupacional bajo que 
se autoclasifica baja (obreros calificados, peones y jornale- 
ros), si no es en la radio de mesa y otros bienes que no for— 
man parte del equipamiento del hogar (Tablas 53, 54 y 55). Pero 
se mantiene la prioridad de la clase subjetiva.
Naturalmente, este orden no se mantiene sin tensiones, 
que descubrimos en las otras éreas que no son equipamiento del 
hogar. Las més visibles (ver Cuadro adjunto) se producen entre 
los grupos ndms. 3 y 4, es decir, en las ocupaciones bajas que 
se clasifican alta y media-alta y en las ocupaciones altas que 
se clasifican media-baja o baja. Ahora bien, son los dos gru­
pos minoritarios de la pirémide, 3% el primero y 5% el segundo, 
y lo que hacen normalmente en esas otras éreas es intercambi^ 
se los puestos subiendo las ocupaciones altas a "su" lugar, sin
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afectcir para nada ai resto de los lugar es. Asi, por ejemplo, ocu 
rre con el autom<5vil, en donde ef ect ivament e sub en esas ocupacio 
nes altas pero permaneciendo las "bajas-altas" por encima de las 
"medias-medias"•
La participaci&n de cada uno de estos grupos de cla­
se en el parque total de cada bien o activo nos mostrarâ los 
desequilibrios en la distribuci&n de ese bien (ver Tabla adjun 
ta). La ïïiclxima desigualdad se produce en la posesi&n de accio­
nes: el 8% de la poblaciôn que es clase "alta-alta" posee el 
35% del total de acciones, mientras que en el otro extreme el 
16% de la poblaci&n que es clase "baja—baja" posee s6lo el 2%. 
Como el c6mputo lo hemos verificado en el sentido de "posesidn 
del bien acciones", no en su ndmero y valor, podemos presumir 
que las diferencias reales todavîa tienen que ser mucho mâs acu 
sadas. Lo mismo puede decirse del resto de "bienes" (las clases 
altas pueden poseer mâs de uno), aunque no tan acentuadamente 
como con los valores.
Con estas réservas pueden evaluarse las dos mitades 
en que se parte la poblaciân, estratificada por clases, segân 
su cuota o participaciân en el parque de cada bien sea mayor o 
menor de la que le corresponderîa con arreglo a su peso real, 
(véase la Tabla adjunta). La lînea divisoria se establece por 
debajo de la "media-alta" en las acciones (y también en los 
ingresos, como vimos); por debajo de la "media—media" en toca— 
discos, batidora, automévil, lavadora y frigorîfico; y por deba 
jo de la "media—baja" en baho o ducha y televisor.


































































Construidas las curvas de desigualdad o de concentra 
cién, de Lorenz, se comprueba grâficamente la mâxima desigual­
dad en bienes como las acciones, seguido de tocadiscos, batido 
ra y automévil; y la mayor igualdad en la distribucién de tele 
visor, radio y casa. (Véase los Grâficos adjuntos).
Excepto para la casa, queda claro que la lînea divi­
soria que corta en dos mitades a la poblacién sigue el orden 
que hemos establecido para jerarquizar a los grupos de clase. 
Asi, la "alta-baja" queda siempre por encima de la lînea. Y la 
"baja-media" por debajo, excepto en la casa para vivir, que es 
la ânica situacién en que se trastrueca el orden.
Las situaciones de incongruencia -adoptando la ternü 
nologîa de Lenski— que se producen como consecuencia de la corn 
bînacién de los indicadores utilizados, objetivo y subjetivo, 
presentan una tendencia a jerarquizarse concediendo prelacién 
a este dltimo, al subjetivo, El primero, el ocupacional, es lo 
suficientemente visible como para que la poblacién que disfruta 
de un status alto es gracias a su ocupacién preste menos aten­
cién al comportamiento de consumo como sîmbolo visible de su 
posicién de clase. En las ocupaciones médias y bajas, en Ccimbio, 
el consumo sî que puede ejercer una f une ién ostentatoria dirigi. 
da al ascenso de clase a la vez que a la propia autoafirmacién. 
Este es el caso de las proporcionalmente altas tasas de equipa 
miento -signos externos de bienestar- que caracterizan a nues*, 
tras clases finales "alta-media", "alta—baja" y "media-baja".
Estos grupos que se desvîan hacia arriba vienen a re 
presentar, los primero s, a las nuevas clases médias que ha créa 
do el desarrollo econémico; ocupaciones médias predominantem^ 
te de empleados por cuenta ajena que se autositdan en la clase 
alta o media-alta (ver Tabla 50). Los segundos estân integrados
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mayoritariamente per trabajadores mannales calificados, capata- 
ces y posiciones asimiladas; cerca de la mitad son aut6nomos en 
la clase "alta-baja", los obreros calificados son los mâs numéro 
SOS en la ”media-baja”.
Al tiempo, los grupos que se desvlan hacia abajo estân 
compuestos mayoriteuriamente por las que podrîamos llamar "viejas" 
clases ocupacionales del empresariado medio, tanto agrlcola como 
industrial-comercial (clase "media-alta"), o del pequeho empresa 
riado, predominant ement e campesino mâs el indûstrial-comerciante 
(clase "baja- media"). Estos dos grupos rompen el orden casi dn^ 
camente en "viejos" activos patrimoniales del tipo de la casa pro 
pia y otros bienes inmuebles. •
El comportamiento real observado en los distintos gru-* 
pos de clase se confirma con las predisposiciones que muestran 
hacia el empleo del dinero (Tablas 60 y 62). La inclinaciôn ha 
cia la inversi6n en valores se ajusta, de mâs a menos, al orden 
marcado prioritariamente por las autoafiliaciones de clase. Tam 
biên resalta la clase en ascenso, la "alta-baja", como la que 
mâs se gastarîa en equipamiento. Mientras que, en el otro extre 
mo, la orientaciân hacia la compra de piso o casa se produce pre 
dominant ement e en las ocupaciones bajas, con independencia de su 
clasificaciôn subjetiva, en cuanto son las objetivamente mâs ne- 
cesitadas de un activo como éste, el de coste mâs elevado de to­
dos los exajninados*
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Hasta aqui hemos manejado grandes agrupaciones ocupa­
cionales. En la encuesta de profesionales ya vista, que enfoca 
monogrâficamente un sector ocupacional, las tintas cintes descr_i 
tas se deslîen un poco (Tablas 56 a 59)* Alli hemos combinado 
ingresos y autoevaluaciân de clase resultando cuatro grupos que, 
por las diferencias observadas entre ellos, son reducibles a es­
tos très; l) los de ingresos altos que se clasifican en clase 
alta o media-alta; 2) los de ingresos altos que se clasifican 
en media-media o media-baja mâs los de ingresos medios que se cia 
sifican en clase alta o medio-alta; 3) los de ingresos medios que 
se clasifican en media—media y media—baja. Por este orden se si- 
tâan normalmente en cuanto a la posesiân de bienes. Unicamente 
en las tasas de bienes comprados a plazos sobresale el grupo de 
"ingresos medios-clase alta o media alta" (Tabla 59) con una pau 
ta de clase que le coloca por delante del grupo de ingresos altos 
que se autoclasifica mâs bajo. Esta influencia de la clase subje 
tiva la reencontraremos en la mayor predisposiciân de ese grupo 
a la opciân de la inversion como empleo del dinero (Tabla 63) y 
en la alta proporciân que dentro de él piensa que su familia vi­
ve mejor que otras pertenecientes a la misma clase (Tabla 64), 
aunque no estên mâs satisfechos que los demâs con su situacién 
econémica.
Este âltimo es el elemento de bienestar personal, de 
nivel de vida, que hemos comprobado claramente c6mo caracteriza 
ba a las clases subjetivas, hasta ponerlas por delante de las 
clases ocupacionales, en la encuesta nacional de cabezas de fami 
lia. El dato relevante es que quienes se autoclasifican mâs arri 
ba se ponen por delante no sélo de quienes se autoclasifican mâs 
abajo dentro del mismo intervalo ocupacional, sino también por 
delante de quienes se autoclasifican mâs abajo en intervalos 
ocupacionales superiores. Este resultado va mâs allâ de lo detec 
tado por Germani, que registra esa influencia de la autoafilia­
cién ânicamente dentro del mismo intervalo-^^
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Nuestros datos nos llevan a concluir, por .lo pronto, 
en lo estrechamente asociados que encontramos para la situaci6n 
espaRola las evaluaciones subjetivas de clase y los indicadores 
objetivos de nivel de vida y consume. Podemos dar por seguro que 
para una mayorla de la poblacidn diferencias de clase social y 
diferencias de nivel de vida y consume son una y la misma cosa.
Los factores que han podido llevar a esta percepciôn 
de la situaciôn tendremos que hallarlos de entre las siguientes 
explicaciones;
lë) Que reaimente estas autoidentificaciones de clase 
no constituyan mis que "productos ideol6gicos se- 
cundarios, sin un contacte muy estricto con la in 
fraestructura econdmica", que no hacen mis que mes 
trar una conciencia de clase falsa o enajenada.867
2è) Que el consume de equipamiento para el bienestar 
ha liberado a parte de la poblaciln de tal manera 
que ha promovido un sentimiento de ascenso social, 
pero false en cuanto que -como dirîa Ossowski- ese 
ascenso en el consume "no ha liquidado los privile 
gios del sistema de clases".87/ Y false, tambiên, 
por las restantes Ireas de consume que siguen di- 
ferenciando a las clases.
3§) El que no se trata s6lo de una ideologîa igualita 
ria de las clases médias y bajas en ascenso -que 
ha promovido el desarrollo econ6mico-,pero sin ba­
se en la realidad del sistema de clases, sine que 
la asociaciln que hemos descubierto constituye una 
sehal inequîvoca de algo que estl sucediendo en la 
realidad. Nos refcrimes al fenlmeno de que en nues 
tra sociedad estl emergiendo una nueva estructura"” 
de clases, que ha hecho desaparecer las lîneas 
tradicionales de separaciln entre las mismas (el 
sistema antigCîo de simbolos de status) y que estl 
dando paso a unas formaciones de clase basadas esen 
cialmente en los estilos de vida y consume.
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Es probable que la verdad del fenlmeno sea compartida 
por las très lîneas explicativas anteriores aunque no sabemos en 
quê tanto por cada una. No obstante, recordemos que la asociaciln 
"clase subjetiva-indicadores objetivos de bienestar" se da en 
toda la poblaciôn, no s6lo en quienes ascienden sino en quienes 
se rebajan de clase, lo que generalize la percepciln a todo el 
mundo. Ello nos inclina a pensar que no sea demasiado ilusoria 
y que nos encontremos en el camino que sefîala la tercera opciôn 
explicative, esto es, en el de que los estilos y niveles de vida 
y consume esttn entrando a former parte cada vez mis como elem^ 
tes diferenciadores del nuevo sistema de clases que estl emergien 
do.
*
Ante la pregunta final de si en Espaha se ha alcanzado 
o no la cota del consume de masas^^ nuestros dates nos indican 
que estâmes en el camino para unos cuantos bienes y servicios 
blsicos. Pero la pregunta habrl que circunscribirla siempre a 
esos bienes que conveneionalmente definamos como blsicos, por- 
que ya sabemos que constantemente descubriremos Ireas de produc 
tes y servicios que no entrarln en el juego y que actuarln como 
sîmbolos diferenciadores de status.
Recordemos tambiên que, en la medida en que a un bien 
se le vaya considerando como blsico y necesario, en esa misma 
medida iremos notando la apariciên y progresiva consistencia de 
una minorîa poseedora dentro de la clase baja. El paralelismo de 
los dos fenêmenos dériva de la equivalencia accesibilidad-nece 
sidad, que hemos resaltado ya. En donde se rompa esa igualdad a 
favor del segundo têrmino se deberl producir forzosamente una 
tensiên.
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Asi tiene que ocurrir con quienes la accesibilidad es 
cero, esto es, con quienes no poseen ni uno solo de los bienes 
por los que inquirîamos en la encuesta nacional de cabezas de fa 
milia, y que suponen un 4% del total de families. Creemos que no 
puede haber duda en afirmar que este grupo minor it ario comp one 
un reducto de la pobreza dentro de la poblaciên espanola; de una 
pobreza real y objetiva, de una parte, y de una pobreza tanto 
mis insufrible cuanto que subsiste al lado de otros grupos posee 
dores cada vez mis numérosos dentro de los mismos escalones so­
ciales inferiores. Al considerarse esos bienes no como un lujo, 
sino como lo normal y necesario, el sentimiento subjetivo de po­
breza se acentla. Por eso estos no poseedores de equipamiento 
para el hogar (aunque tengan casa, por su carlcter rural) supo­
nen el 3% de los niveles ocupacionales medios y el 5% de los ba— 
jos, pero nada menos que el 11% de quienes se autoclasifican como 
clase baja. Su perfil ocupacional es el siguiente:
%
Obreros no calificados (peones y jor 
naleros)  ......   35
Pequenos campesinos ........    34
Obreros calificados (oficiales) .... 12
Traba jadores autlnomos  .......      5
Pequehos propietarios de la indus-
tria y el comercio..... .......... 5
Ocupaciones médias por euenta ajena. 4
Agricultores medios  ...........  3
Resto ocupaciones .................  2
Total 100%
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A los pobres los encontramos, sobre todo, en los nd- 
cleos rurales y entre la poblaciên de mis edad. Constituyen el 
4% para el total, pero son el 7% para los nlcleos de menos de 
10.000 habitantes y el 9% para la poblaciln de 65 y mis ahos. 
Representan el lltimo escalln de la pirlmide social y se auto« 
afilian mayoritariamente a la clase baja.
-  247 -
LA INPLUENCIA DE LA CLASE SOCIAL EN EL CONSUMO DE PRODUCTOS ALI- 
MENTiCIOS Y BEBIDAS
La clase social influye asimismo en los niveles cuali 
tativos del consume de alimentes y bebidas. No podîa ser de otra 
manera dado el carlcter eminentemente cultural -aparté el factor 
econlmico y blsico del precio- de este tipo de consumo. La con­
duct a alimentaria de los individuos es un aspecto mis del Irea 
del comportamiento social y, como tal, sujeto a normas cultura- 
les y a procesus de cambio.
De todas las maneras, las pautas de conducta alimenta 
ria, precisamente por todo lo que suponen de hlbito —y de hlbito 
cultural, cuyo cambio comporta frecuentemente otros cambios si- 
multlneos-, parecen ser extremadamente rigidas, al menos mis 
rîgidas que las de otros tipos de consumo, taies como el de los 
bienes semiduraderos, por ejemplo. Efectivamente, lo que cambia 
en primer lugar es la tecnologia, lo que se ve, incluso el len- 
guaje. La decisiln de comprarnos un electrodomêstico es mis "fl 
cil" que la de variar el estilo de nuestras comidas. Esta llti- 
ma tiene, ademls, menos resonancia social y se presta menos a 
una funciln ostentativa, en el sentido de Veblen.
Naturalmente, la rigidez de las estructuras y mercados 
agricolas tiene mucho que ver con todo ello. Pero, por otro la- 
do, hay que tener en cuenta el que el individuo considéra que 
los hlbitos alimentarios son una cosa muy personal (uno tiene 
muy claro, por ejemplo, los platos que le gustan y los que no), 
una forma de auto-expresiln individual (self-image), tanto como 
lo puedan ser los hlbitos de lectura, el vestido o las actitu- 
des politicas. Es una auto—imagen que hay que entender en tërml 
nos de identif icaciln de grupo social y que donde destaca prec^ i 
samente es en el consumo de bebidas, mis que en el de los pro-
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ductOS alimenticios estrictamente, por llevarse a cabo en buena 
parte fuera del hogar, en un establecimiento pdblico, en situa- 
ciones de relacidn social propicias a la ostentaclln# Por eso 
hemos elegido el sector de las bebidas como objeto principal de 
anilisis en el presente capltulo.
De todas las maneras -tanto en alimentes como en beb^ 
das— puede detectarse un proceso de cambio, que no radica s6lo en 
los incrementos cuant it at ivo s, sino que se constata examinando 
los cambios de imagen y de prestigio de los distintos alimentes, 
por ejemplo: pesados—ligeros, frios—calientes, para tomar en ca 
sa-para tomar fuera, de diario-de domingo, de gente normal-de 
gente enferma, etc. No hay que olvidar nunca, ademls, el grado 
en que estas imlgenes y asociaciones forman parte de las ideolo 
glas y concepciones clsmicas de la cultura en que se vive, de 
los conceptos êticos de esa cultura (frugalidad—derroche, por 
ejemplo), de su trasfondo religiosos (que estl en el origen de 
algunos platos y en la valoraciln especial de algunos alimentes, 
como probablemente sea el caso del pan y del vino en los paises 
mediterrlneos catllicos), que lleva a sobrevalorar unos alimen­
tes y a infravalorar otros^
Un ejemplo: el carlcter de relaciln social y festive 
que lleva consigo el consumo de bebidas détermina el mayor con 
sumo de dîas festivos y vîsperas, como queda de manifiesto en 
estos resultados de una rauestra nacional de individuos llevada 
a cabo por DATA en 1966:
^  Considêrese la importancia, por ejemplo, del alimente como 
elemento discipllnario utilizado con los nirLos. El darles 
dulces y pasteles como recompensa o en dîas festivos, o como 
"soborno", moldea su gusto y acaba dando un valor de elevado 
prestigio a esos alimentos.
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% bebieron vino, etc., en el dla de ayer, segdn dîas de la sémana
café
con
vino cerveza licores café leche
Domingo    60 33 12 25 61
Slbado   74 19 5 15 57
Viemes . .. ... ....... 64 18 7 21 54
Jueves      61 20 9 20 49
Miércoles   69 19 7 19 49
Martes    61 17 5 22 53
Lunes    61 20 5 24 53
Los domingos son los dîas en que la gente bebe mis 
cerveza, licores, café y café con leche. Los slbados se reser— 
van mis para el vino.
El cambio de imagen y prestigio de los distintos ali 
mentos se va a evaluar, en lltima instancia, por la evolucién 
de sus correspondientes niveles de consumo y su traduceién dis— 
criminada por clase social. En unos casos ello supone la intro­
duce ién de nuevos productos sustitutivos de otros ya existantes 
en el mercado (sustitucién del aceite de oliva por otro tipo de 
grasas, por ejemplo), en otros casos el incremento simple de sus 
tasas de consumo (carne, leche, productos congelados, productos 
preparados en general). 0 en otros, finalmente, la apariciln de 
un mercado nuevo, antes inexistente, como, por ejemplo, el de 
los alimentos preparados para animales domésticos en el hogar o 
el de los alimentos dietéticos adelgazantes.
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Y en en las clases altas y medias-altas en donde encon 
tramos a los consumidores reales y potenciales de estos nuevos 
productos, en donde encontraremos a los lîderes del cambio, a 
los innovadores. Y en donde cristalizan las tendencias del cam­
bio en los hâbitos alimentarios, del cambio en la distribucién 
de la dieta, a saber; disminucién del consumo de patatas, pan, 
legumbres y grasas, por ejemplo, y aumento del de carne, fruta 
y hortalizas, El caso de la leche dependerâ de c6mo evolucionen 
las condiciones culturales y de estructura social, quizâ el m ^  
cado de sus derivados sea m5s inmediato, aunque pese a todo haya 
aumentado algo su consumo en los dltimos ahos (no lo que debiera, 
ver Tabla 66)^^
Prescindiendo de cantidades y calidades, en principle, 
las meneres diferencias por clase social se producen en el con­
sume de productos blsicos taies como el pan, las legumbres, las 
patatas y en otros tan significatives como el aceite de oliva, 
los ajos^2/y el café en grano (Tabla 65). A medida que el consu 
mo general de un producto se hace mds mineritario, la influen- 
cia de la clase social se advierte mîs poderosa. La régla es la 
misma que se mostraba en los bienes semiduraderos para el equipa 
miento del hogar. Asî, las mayores diferencias por clase se van 
produciendo en productos como las verduras congeladas, el pan 
tostado y de molde, el café en polvo, el té, la mantequilla, 
los zumos preparados, el agua minerai.. Una excepcién es la 
del pescado y carne congelados, en donde las diferencias por 
clase son minimas, probablement e por las resistencias culturales 
de las clases médias—altas hacia su consumo^^
Aqui la edad no funciona de la misma manera que para 
los bienes semiduraderos. En estos tSltimos era un factor que 
posibilitaba la acumulacién patrimonial, por lo que traducîa
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del ciclo vital; aqui es una variable que équivale a modernidad. 
A igualdad de clase, la poblaci6n m5s jôven tiende a consumir un 
abanico mâs amplio de productos alimenticios y bebidas, como pue 
de verse en la Tabla 65-
La de la edad, junto con la del sexo, 'Son variables 
que complementan la explicaci6n que nos provee la clase social 
para el consumo de bebidas. Asi, las edades j6venes y de primera 
madurez (hasta los 40 ahos) son las que mâs beben, por obvias 
razones fisicas y de salud (como es el caso para las bebidas a_l 
coholicas) o por razones culturales asociadas a comportamientos 
de juventud (caso de las bebidas gaseosas, del whisky e incluso 
de la ginebra) o por puras razones de modernidad. Reaimente el 
consumo de muchas bebidas se ha incrementado por la fuerte incor 
poracién de poblaciones jévenes que ha llevado consigo. Véase, 
por ejemplo, la evolucién del consumo de vino, cerveza y licores 
por grupos de edades para un perîodo de cinco ahos, de 1967 a 
1971, en dos de las muestras nacionales que estâmes utilizando 
para el présente capitule:
% bebieron vino, etc., el dia anterior, por edad
Grupos de edad Vino Cerveza Licores
(ahos) 1967 1971 1967 1971 1967 1971
12-14 ....... 45 39 19 24 3 1
15-19 ........ 54 49 26 41 3 11
20-24 ....... 66 56 39 47 12 14
25-34 ....... 60 57 39 41 9 11
35-44 ....... 60 57 27 33 8 8
45 y més ..... 56 54 18 29 5 8
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La poblacién de 15 a 19 ahos es la que mis incrementa 
su consumo de cerveza y de licores en ese periodo de cinco ahos. 
Dentro de una tendencia decreciente del consumo de vino, la po— 
blacién joven de menos de 25 ahos es la que en mayor medida lo 
abandona o deja de enrolarse en su consumo, sobre todo para be- 
berlo en casa y en las comidas, no tanto para tomarlo fuera de 
casa o en establecimientos pdblicos, donde si que destacan los 
jévenes, principaimente las mujeres, con respecto a la gente de 
mis edad. De una manera general el vino constituye, junto con 
el cohac, las dos excepciones en donde los muy jivenes no son 
los mis bebedores, sino que acaban asemejindose a la poblaciin 
de edad superior a los 54 ahos (que es la que déclina en el con 
sumo de todo tipo de bebidas), quedando en medio una amplia zona 
de consumidores extendida desde los 25 a los 54 ahos. En todos 
los demis casos los jivenes son siempre los consumidores mixi- 
mos.
En el caso del vino la tendencia es ciertamente Clara. 
La reducciin de su consumo se acentia todavia mis si observâmes 
los dates correspondientes a un période posterior a los reseha— 
dos, los dates de 1973 (lo que no quiere decir que no se incre- 
mente el de marcas controladas de calidad en grupos de status 
social elevado, cosa que no puede recogerse en una encuesta na­
cional) . Vêase:
% bebieron vino el dia ante­
rior (1973)f por edad
Edad (ahos) %
12-14...........   28
15-19 ............  43
20-24 ............  52
25-34 ............  55
35-44 ............  54
45 y mis .........  50
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La variable sexo tambiên détermina la evolucién de es_ 
tos consumes, en consonanoâa con la evolucién del papel cultu­
ral asignado tradicionalmente a la mujer. Los siguientes dates 
nos muestran, por ejemplo, su realmente notable incorp orac i6n 
al consumo de café y licores, en comparacién con los niveles 
masculines, para el perîodo de seis ahos que va de 1966 a 1971i 
en dos de las muestras nacionales que estâmes utilizado aqui:
Vino Cerveza Licores Café
1966 1971 1966 1971 1966 1971 1966 1971
Hombres • 73 65 28 45 12 13 28 30
Mujeres . 57 47 16 27 3 6 16 23
Total 62 54 21 35 1 21
De todas las maneras , esti claro que el consumo de he
bidas (alcohélicas) sigue siendo predominantemente masculine, 
aunque destaque el hecho de que esa supremacîa no se produzca 
dentro de las paredes del hogar (Tabla 67), sino fuera. En un 
G^fAhimcimiento piblico incluso los hombres consumen en mayor 
medida productos que dentro de casa, aparecen como mis tlpicamen 
te femeninos, a saber: zumos, bebidas gaseosas y bebidas alcohé 
licas dulces.
Creemos puede afirmarse que el incremento de muchos de 
estos consumos se ha localizado en buena parte de&tro del hogar. 
La atencién a la casa propia ha acompahado probablemente al cam 
bio de lo que podrîamos llamar tasa de relacién social en el ho 
gar (visitas de amigos, comidas y fiestas en casa, etc.), res— 
quicio para el consumo ostentatorio de alimentos y bebidas, tal 
como lo entendîa Veblen para su clase ociosa:
— 2 5 4  —
"El competidor rcaliza un consumo vicario en bénéfi­
cié de su huésped, a la vez que es testigo del exc^ 
so de cosas buenas que el anfitrién no puede despa— 
char por sî solo, y se le hace ver, ademis, la de— 
senvoltura de aquêl en materia de étiqueta"93/#
La influencia de la clase social opera diferentemente 
segdn el contexte en el que se localiza; segdn el sexo, la 
edad..., segdn el sexo y la edad, segin el sitio... Veimoslo pa 
ra algunas de las principales bebidas que se resehan en las Ta­
blas 66 a 74^
Si empezamos con el vino advert iremos que ésta es la 
dnica bebida cuyas tasas de consumo han ido disminuyendo de aho 
en aho, siendo en la clase alta en donde mis ha descendido pre— 
cisamente^. Aqui la clase social y la edad operan generaimente 
en sentido contrario a como lo hacen con las otras bebidas. En 
casa, o durante las comidas, las clases ocupacionales médias y 
bajas son las que mis beben vino (y lo mismo ocurre con la ga- 
seosa), sobre todo en el imbito campesino (la gaseosa, en cairw 
bio, es mis urbana), En un establecimiento piblico —o fuera de
^  Las Tablas 68 a 74 proceden de los resultados de una encues 
ta nacional a individuos de 18 y mis ahos llevada a cabo en 
el otoho de 1972.
^  No obstante, los datos para 1973 nos dicen que la tasa de 
descenso en la clase alta se quiebra un tanto, probablemen— 
te como consecuencia de un incremento del consumo cualifi— 
cado (vinos de marca). Véase:




b a j a    52
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las comidas-, en cambio, sî que es la clase alta ocupacional la 
que mis bebe: ahi es donde se mantiene al miximo la influencia 
discriminatoria de la clase social.
Asimismo, es la poblacién masculine de edad madura la 
que mis bebe, tendencia que se acentia en la clase alta por lo 
que se refiere, principalmente, al consumo de hogar4 Puera de 
casa, en cambio, son los jévenes de clase alta los mis bebedo-* 
res, al igual que las mujeres.
Con todo lo cual queda claro que la clase social opé­
ra diferenciadamente segin su localizacién, a saber: segin el 
grupo de edad, segin el sexo... y segin la regidn, variable geo 
grifica que no hemos traîdo aqui^
Los resultados que acabamos de ver muestran, por otra 
parte, las pautas de un consumo en regresiin para lo que hasta 
ahora ha sido su funciin principal, la de tomarlo en las comi— 
das, mientras que parece îrsele asignando una mayor relevancia 
en otra funciin, la de relacidn social fuera de casa. Eso, al 
menos, parece indicar el mayor consumo de la poblaciin joven de 
clase alta, tanto masculina como femenina. En las clases médias 
y bajas, en cambio, el sexo actia constrictivamente para tomar
^  La variable geogrifica (regiin) agrupa en el fondo a una va 
riable cultural, una variable de desarrollo y, en cierto mo 
do, una variable climitica. El entrecruzamiento de todas "* 
ellas puede producir fenimenos significativos como el de que 
se constate, ef ectivamente, un menor consumo de vino a medi— 
da que asciende el nivel de desarrollo, pero con la excep— 
ci6n del Norte vasco, mientras que en el Sur andaluz la cer 
veza tiende a dejarse notar mucho mis acusadamente de lo que 
podrîa esperarse de acuerdo con sus niveles de desarrollo. 
Productos como el zumo de frutas, el agua minerai y el 
champin registran, en cambio, un predominio catalin, de Bar 
ceLona.
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vino fuera de casa, en un establecimiento pdblico, lo que contras 
ta con el relativamente alto consumo femenino de clase baja den 
tro del hogar. La explicacién del fenémeno parece clara: en las 
clases médias y bajas la mujer tiende a quedarse mis en casa, se 
conservan en mayor medida los papeles culturales tradicionales 
que le asigna la sociedad; es en las clases altas en donde alum 
bra y se da curso al cambio de papeles a que estâmes asistiendo, 
en donde se pone en marcha el cambio social (que ya vemos hasta 
quê punto se halia implicite y acompaha al consumo).
Las cosas suceden en sentido inverso con la cerveza. 
Esta es una bebida, competitiva del vinoprincipeOmeate fuera de las 
comidas, cuyo consumo ha sido progrèsivamente creciente en todos 
los niveles sociales, de manera que en 1971 (meses de junio—ju 
lie), dado el mayor consumo de la clase alta, en êsta el porcen 
taje de los que bebieron cerveza el dia anterior se iguaia casi 
con el de los bebedores de vino (Tabla 66 y grifico). En todos 
los casos es siempre la poblaciin joven la que registre tasas 
mis altas de consumo fuera de casa, en un establecimiento pdbl_i 
co.
Los zumos de frutas ofrecen uno de los ejemplos mis 
claros de diferencias de clase. Realmente, la que destaca es la 
clase alta, por un lado, y las clases media y baja, por el otro 
lado; la media todavia no se ha despegado de la baja. Es un 
consumo eminentemente urbano en el que destacan los hombres j^ 
venes de clase alta dentro del hogar, mientras que las mujeres 
sobresalen fuera de casa, probablemente por el caricter alimen 
ticio y no alcohilico del producto.
-  257 -
































m  5  D  co ^  m
>0(/3
m








































"PH  >  m
1^1
- 20 ^















UJ —  C/3 




























jouaiue Bip |0 ua uojaiqaq%
S
El viejo café tradicional en grano ha tenido que corn 
petir, desde hace ya unos ahos, con las mezclas solubles, que 
obvlamente se han introducido via clases altas, permaneciendo 
hoy el café en grano como mis caracterîstico de las médias y ba 
jas. Todavia, no obstante, caracteriza el consumo de la pobla- 
ci6n de hombres maduros o de edad en la clase alta, al tiempo 
que destaca tambiên en la poblacién masculina joven de clase ba 
ja, probablemente êsta dltima por entrar o incorporarse al con­
suma de café por la via tradicional.
La versién del café con leche, tomado fuera de casa o 
en un establecimiento pûblico, registra sus tasas mis altas ^  
tre las mujeres: las de edad en la clase alta, las jévenes en 
las clases media y baja. Podrîamos decir que las primeras se 
comportan con pautas tradicionales en comparacién con sus otras 
compaheras de menor edad, mientras que las segundas ofrecen un 
modelo modernizante (o mis liberal) de conducta por el simple 
hecho de consumirlo fuera de casa.
A la vista de las tablas ("liquides que bebié en el 
dla de ayer”) estl claro que no hemos évalua do la ceint idad be­
bida, ni la calidad del producto, por lo que el indicador utili 
zado podrîamos considerario un poco genérico o "extensivo". De 
haberlo hecho, lo mis probable es que las diferencias de clase 
se hubieran cualificado mis radicalmente en favor de los estr^ 
tos elevados en algunos casos. De todas las maneras, al nivel 
de la poblacién general (tal como la estamos examinando), tairw 
poco se hubiera complementado demasiado el anllisis.
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No obstante, hay dos casos de bebidas alcohélicas, el 
cohac y el whisky, para los que solicitâmes informacién comple 
mentaria sobre su frecuencia de consumo, necesaria dado el tipo 
de bebidas que son, tan distintas a las anteriores.
Y, de esta manera, si en el consumo "extensivo” de 
cohac no se aprecian diferencias por clase, incluso destaca la 
clase baja, las diferencias aparecen nîtidas en el consumo ”in 
tensivo”. Vêase:








Y si distinguimos sexo y edad:
% toman cohac prlcticamente todos los dîas o una 6 dos veces a
la sémana, por lo menos
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Las diferencias, pues, se ajustan a las pautas stan­
dard con que se comportan las variables de clase, sexo y edad. 
Y lo mismo podrîa aplicarse al whisky, s6lo que con éste las 
diferencias se observan ya desde el principle, con el consumo 
referido al ”dîa de ayer”.
En resumen, lo que se forma es una especie de escala 
en donde el factor tiempo (o frecuencia de consumo) es el que 
alumbra las diferencias sociales subyacentes.
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TABLAS ESTADISTICAS DE BASE
Tabla 43.- INGRESOS, DINERO NECESARIO PARA VIVIR Y CANTIDAD EN
BANCO 0 CAJA, SEGUN STAIUS OCUPACIONAL, AUTOCLASIFICA 
CION Y LA COMBINACION DE AMBOS (MUES TRA NACIONAL DE 
CABEZAS DE FAMILIA)
Status ocupacional A B A-B C
A l t o .................. 36,1 24,2 +11,9 179,6
Medio ............ .. 15,2 16,5 -1,3 92,9
Bajo ................... 8,1 12,1 -4,0 52,7
Aut oc1as if icaci6n
A l t a ................ . 62,3 25,8 +36,5 275,3
Media-alta ............. 23,1 19,6 +3,5 128,7
Media-baja ........... 10,6 14,1 -3,5 66,6




.(alto ...... 41,7 26,0 +15,7 203,1
+! medio ..... 
^ % (bajo .....
19,9 18,4 +1,5 111,9
12,5 14,8 -2,3 97,6
Media baja (y baja);
. ( (^alto ...... 19,0 18,1 +0,9 97,3
M g)medio .... 12,9 15,7 —2,8 79,6




8,5 13,0 -4,5 93,1
6,5 10,5 -4,0 39,3
TOTAL 14,7 15,2 -0,5 109,5
A; Ingresos medios mensuales (miles de ptas.)
B: Media de diner o mensual que ”necesita para vivir una feimilia 
como la suya” (miles de ptas.)
C: Cantidad media (en miles de ptas.) que "tiene en Banco o Caja 
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PUENTES DE LAS TABLAS 44 y  45
Abril 1960: Selecciones del Reader^s Digest, Retrato de dos fami­
lies (Madrid: I960). Muestra nacional aplicada a in­
dividuos de 15 y mds ahos.
Oct.-Nov. 1962: Encuesta de J. Castillo para la Escuela de Orga— 
nizacidn Industrial. Vêase J. Castillo, op. cit.
Marzo 1964: Selecciones del Reader * s Digest, Nuevo retrato de
dos familias (Madrid; 1964)• Muestra nacional apli— 
cada a individuos de 15 y mds ahos.
Mcirzo 1966: Pundaci6n Foessa, Informe soci6l6gico sobre la si— 
tuaciên social de Espaha (Madrid: 1966).
Marzo 1967 y marzo 1968: DATA, Comportamiento y actitudes de las 
economies domêsticas hacia el ahorro y el consumo 
(Medrid: Confe^eraci&n Espahola de Cajas de Ahorros, 
1968).
Enero-Feb. 1969: Reader»s Digest, A Survey of Europe Today (Lon 
dres: 1970). La encuesta en Espaha comprendi6 una 
muestra nacional de individuos de 18 y mds ahos.
Junio 1969: Fundaciên Foessa, Informe sociolêgico sobre la si- 
tuaciên social de Espaha 1970 (Madrid: 1970).
1970 - 7I: Encuesta nacional de cabezas de familia realizada por
DATA para la Confederaciên Espahola de Cajas de Aho— 
rros. vêase DATA, Estructura social bdsica de la po— 
blaciên de Espaha y sus provincias ^Madrid; 1973;»
Junio 1973: Encuesta nacional de amas de casa realizada por DATA.
Otoho 1973: Encuesta nacional de la Fundaciên FOESSA.
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Tabla 45A.- PORCENTAJES DE POSEEDORES DE UNA SERIE DE BIENBS Y SER- 
VICIOS DEL HOGAR EN ESPAÇA Y EN DISTINTOS PAISES DE 
EUROPA
Piso 0 ca Agua ca-
sa en pro liente co Baho 0 Refrige Tele­ Autc-
piedad rriente ducha rador visor m6vi]
BSPAfïA..... 38 52 50 30
Francia .... 42 66 56 80 69 56
Italia ..... 52 33 51 71 69 42
Portugal .... 31 20 61 35 29 20
Bêlgica .... 54 42 44 53 70 45
Holanda ..... 28 89 78 76 88 48
Alemania .... 39 53 77 87 82 48
Luxemburgo • • 72 59 86 90 64 57
Austria .... 41 60 55 80 60 47
Suiza ....... 25 90 90 82 64 54
Gran Bretaha. 46 91 88 61 92 50
Irlanda .... 64 51 49 28 70 42
Suecia ..... 36 90 83 93 88 63
Dinamarca ... 49 86 71 89 82 58
Noruega ..... 68 84 69 83 74 50
Finlandia ... 65 44 32 60 69 35
EUROPA..... 44 72 25 42.
Ruente; The Reader’s Digest, A survey of Europe Today (Londres:
1970), pâgs, 66-i-67* Los datos se refier en a la primera mi­
ta d de 1969.
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Tabla 5 3 .-  PORCENTAJES DE POSEEDORES DE UNA SERIE DE BIENES Y SERVI Cl OS PARA EL HOGAR, SEGUN STATUS OCüPACIONAL, AUTOCLA^















05 67 60 212 02 70
65 43 34 142 63 70
55 34 23 112 57 54
Airtoclaslficaclon
Alta  ..............................................
Media-alta  .............................. .
Hedia-baja ........................................
Ba]a  ............................................
Autoclasificaclon y status ocupacional 
Alta y media-alta:
^  a lto ................
o) medio  .............
V( bajo.....
Media-baja (y baja):
J  alto  ...........
3) medio  .............
^  bajo ................
Baja:
, cii modio 
M 3) bajo .
TOTAL
92 79 71 242 90 76
00 66 62 216 07 67
60 43 33 144 67 63
35 20 10 65 35 60
93 75 72 240 91 60
07 64 59 210 05 60
03 58 51 192 02 60
72 52 41 165 60 72
60 44 34 146 66 68
65 40 20 133 67 56
32 19 9 60 29 75
37 21 11 69 30 50
m 45 m 20 a
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Tabla 5 4 ,-  PORCENTAJES DE POSEEDORES DE UNA SERIE DE BIENES DE RECREO Y DE AUTOMOVIL, SEGUN STATUS OCUPACIONAL, AUTOCLASI-
nCACIGN Y LA COMBINACION DE AMBOS (MUESTRA NACIQNAL DE CABEZAS DE FAHILiA)_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _
Equipo de reçreo
Status ocupacional radio de mesa transistor televisor tocadiscos
Suma de por 
centaies autoBovil
Alto ............................................ 65 69 07 53 274 68
Medio ....................... ................... 56 54 70 27 207 39
Bajo............................................ 51 52 64 17 184 20
Autoclasificacion
A lta ............................................ 74 74 92 64 304 74
Media-alta ................................... 64 72 09 51 276 62
Media-baja ................................... 54 55 75 24 200 33
Baja............................................ 50 39 44 7 140 11
Autoclasificacion y status ocupacional 
Alta y media-alta:
ci( a lto .............. 70 76 92 64 302 78
i  ) medio ............ 62 71 90 40 271 61
bajo ..............
C/)
61 67 83 39 250 44
Media-baja (y baja):
.( alto ........... 50 56 70 34 226 52
3 ) medio......... 55 55 74 26 210 39
bajo . . . . . . . . 53 56 74 21 204 25
C/1
Baja:
. modio ........... 53 35 30 7 133 15
^  i )  bajo............ 47 43 40 0 146 8
TOTAL % 2i m 35
- 278 -
Tabla 5 5 .-  CONCERTOS POR LOS QUE SE OBTIENE INORESOS Y POSESION DE VALOHES, SEGUN STATUS OCUPACIONAL, AUTOCLASIFICACION Y
LA OOMBINACION DE AM30S (MUESTRA NACION& DE CABEZAS DE FANILIA)_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _
%  ûbtiene ingresos on la familla en 










Autoclasificacion y status ocupacional 
Alta y media-alta:
^  a lto ........
° )  medio . . . . .
«’( bajo........
Media-baja (y baja):
^  alto ........
o) medio . . . . .
bajo ...
Baja:
medio . . . . .  
‘^o) bajo........
TOTAL
intereses y rentas que 


























% que posee valores
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Tabla 60.- PORCENTAJES QUE ELIQEN UNA SERIE DE OPCIONES ANTE LA PREGUNTA DE "PARA QUE (DE LAS SI GUI ENTES COSAS) LE QÜST/U 
Ri A TENER MAS DINERO, ŒGUN STATUS OCUPACIONAL, .AUTOCLASIFICACION Y LA COMBINACION DE m s  (WESTRA NACIQNAL 
DE C.ABEZ.ASDE FAMILIA)_  ^ ________________________
Le qustarfa tener n& dlnero para ...
Status ocuoaclonal





















































Autoclasificacion y status ocuMcional
Alta y media-alta:
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TABLA 68.- BEKEDAS TOMADAS "EN EL DIA DE AYER" POR LA POBLACION NA- 
CI ON AL, DURANTE Y FUERA DE LAS COMIDAS, EN CASA 0 EN UN






Bebidas geseosas con sabor
Cuando
Durante al- 



























Zumos de frutas envasados 
Zumos de frutas preparados 
naturales . . . . . . . . . . .
Café solo (en grano) .... 
Café sélo (en polvo) .... 
Café sélo (descafeinado).
T é .....................
Café (en grano) con leche 




Sidra  ....... .
Champan .................



































































TABLA 69.- BEBIDAS TOMADAS "EN EL DIA DE AYER" POR LA POBLACION NA- 





Gaseosa  .... .
Bebidas gaseosas con 
sabor
Zumos de frutas enva­
sados ..... . . .
Zumos de frutas prepa 
rados naturales .....
Café solo (en grano). 




Café (en grano) con -
leche  ..... ..
Café (en polvo) con - 
leche..............*
Cohac .............
Jerez     ..........
Vermut   ........
Sidra .............
Champan .............
Anis  ....... .
Ginebra  .... .
Vodka ...........
Whisky  ..... .
Otros licores .......
























































(260) (643) (974) (260) (643) (974)
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TABLA 7 0.- BE BID AS TOMADAS "EN EL DIA DE AYER" POR LA POBLACION NA- 
CIONAL, EN CASA 0 EN UN ESTABLECIMIENTO PUBLICO, SEGUN - 
STATUS OCUPACIONAL ______
Bebidas
V i n o ........ .
Cerveza  .......
Gaseosa .............
Bebidas gaseosas con 
sabor  ......
Zumos de frutas enva-
sados........ .....
Zumos de frutas prepa 
rados naturales .•.•.
Café solo (en grano). 




Café (en grano) con - 
leche ...............





Sidra   .....






Agua solo o nada ....
En casa
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LA PLATAPORMA DEL CONSUMO
PROP OS I TO
LA OTRA CARA DEL CONSUMO
En esta tereera parte de la tesis vamos a darle la vuel 
ta a la moneda y vamos a examinar la otra cara del consume. ^Cuâl 
es esa otra cara? Es la de la acumulaci6n patrimonial a travês de 
la via del ahorro.
Asl, a los que en la segunda parte de la tesis conside 
râbamos como actividades y gastos orientados al consume ahora los 
evaluaremos como actives componentes del patrimonio de las fami­
lies. Tal es claramente el case de la vivienda y bienes muebles, 
per ejemplo. Y es desde esta nueva perspectiva como los vamos a 
considerar de ahora en adelante. Esa es su otra cara.
El ahorro es el mécanisme de transmisi6n a travês del 
cual parte de los ingresos, los rémanentes no empleados en los 
gastos habituales de consume, se transforman en actives liquides. 
Esos actives liquides pueden adoptar luego, o inmediatamente, 
une de esos très caminos (o parte de estes très caminos a la vez):
12, El de permanecer como taies actives liquides den­
tre del patrimonio.
22, El de emplearse -llegados a un cierto volumen- en 
un consume diferido, repercutible de nuevo en el 
patrimonio o no. En el primer case (bienes muebles, 
v.g.) vuelven a formar parte de êste dltimo, en el 
segundo no. Efectivamente, la casa para vivir y 
los bienes muebles y duraderos se integran en el 
patrimonio, aunque, como taies actives de use, im 
plican consume per la fracciôn del precio équiva­
lente a la depreciaciôn.
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32. El de destinarse a la inversi6n directa en una ac 
tividad o situaci6n preductora de un rendimiento.
De esta manera es como interactdan las que podemos lia 
mar variables internas o enddgenas del sistema, que visualizamos 
en el grlfico adjunto. Quedan excluîdas las variables externas, 
las psico-sociales fundamentalmente, que son las que condicio- 
nan las entradas al mismo. Asi, por ejemplo, de entre las fuen 
tes de los ingresos, hemos sehalado s6lo los propios e internos 
al sistema, los que fluyen del patrimonio en forma de intereses, 
rentas y realizaciones patrimoniales; quedando fuera las fuen- 
tes centrales del trabajo por cuenta propia y del trabajo por 
cuenta ajena, que son una derivaciôn del status ocupacional de 
los individuos.
Los ingresos —conseguidos por el trabajo para la mayo 
rîa de la poblaciôn— constituyen el punto de partida operative 
del esquema. De elles parten en définitiva los flujos de consu 
mo, actual o diferido. Junte con la masa patrimonial constituyen 
la base o plataforma del consume. Aqui el patrimonio cumple la 
funciôn de salvaguarda de los ingresos y, por tante, del consu 
mo. Especialmente a travês de sus actives liquides, es la reser 
va que permite cubrir los deterioros en la estabilidad de esos 
ingresos, y sostener los planes para una renta permanente en 
los individuos.
El ahorro es el mécanisme regulador o distribuidor si 
tuado en el camino de los ingresos al patrimonio, es el mecanis 
mo que juega el papel principal en esa otra cara del consume de 
que estâmes hablando. En una sociedad moderna el ahorro se oons 
tituye, por eso, en compahero inseparable del consume tante en 
los individuos psicolêgicamente orientados a la acumulaciên co 
mo en los orientados al disfrute. No son conceptos antagênicos,
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sino actividades que cobran un distinte sentidc y significaci6n 
segtün status econômico y ciclo vital-â^ La realidad residual del 
ahorro como saldo final es s6lo macroecondmica, para los indivi 
duos el ahorro responde a una actividad planeada no residual.
El desarrollo de la actividad de consume impiica, asimismo, un 
desarrollo paralelo de la actividad de ahorro, nunca tan visi­
ble como ahora. De ahî que, si se habla de "sociedades de consu 
mo”, sea tambiêh légitimé y consecuente hablar de ”sociedades 
de ahorro”. Si en una determinada coyuntura esas sociedades pre 
sentan una cara mis particularmente consumidora o mis particu- 
larmente ahorradora que hasta entonces, le harin a costa de los 
elementos transistorios o ireas discrecionales de esos concep­
tos, no de los definidos como permanentes por los individuos 
mismos. Le caracteristico de una sociedad de abundancia es jus 
tamente la extension que cobran esas parcelas discrecionales 
y, por consiguiente, el ensanchamiento del espacio (econ6mico) 
de maniobrabilidad de los individuos.
En cualquier caso, la maniobrabilidad dentro de ese 
espacio se produce a travês de las vîas que hemos delineado en 
el esquema adjunto ya visto. Lo sociolêgicamente relevante es 
el comprobar las condiciones sociales de las entradas al mismo,
Y lo que nosotros vcimos a examinar- concretamente a continua- 
ciên son las condiciones sociales en las que se presentan las 
entradas a lo que hemos llamado base o plataforma del consume, 
a saber, los ingresos y el patrimonio.
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LA EXPLICACION DE LOS INGRESOS Y EL PATRIMONIO
El nivel microsociolêgico en que estâmes llevando a 
cabo nuestro anilisis esti claro que el tratamiento de esa pla 
taforma bisica que constituyen los ingresos y el patrimonio lo 
vamos a realizar aplicando variables explicativas construidas 
sociolêgicamente, aunque todas ellas sean condiciones o facto— 
res de comportamiento econêmico. Centralmente lo que vamos a ma 
nejar son los ingresos mismos, pero no como estîmulos, "ocasio 
nés” o "circunstancias précipitantes" —como velamos que los con 
sideraba Katona, por ejemplo—, sino como criterio de distribu— 
ci6n de la poblaciên en grupos socialmente diferentes, como cri 
terio de colocaciên social de las familias, como condiciên so­
cial en définitiva,
Los grupos originados por la variable nivel de ingre— 
SOS los descompondremos, a su vez, en grupos de edad relativa— 
mente homogêneos, con lo que la diferenciaciên social final tie 
ne que ser necesariamente grande, A estas dos variables de edad 
e ingresos los ahadiremos siempre que podamos —generando asl, 
su descomposiciên en sucesivos grupos— determinadas variables 
flcticas y actitudinales referidas a los ingresos; variaciên su 
cedida en estos dltimos, aspiraciones y expectativas con respec 
to a los mismos. Este dltimo grupo de variables se entronca cia 
ramente con las "actitudes" de Katona y con su funciên de inter 
vinientes en el proceso causal. No es que pensemos que êste se 
produzca linealmente de esta manera ni que se agote en las va­
riables manejadas, pero si que estas que examinâmes son las va 
riables blsicas deducdbles por anllisis de encuesta que intervie 
nen mis activamente en la explicaciên del fenêmeno. Quiz! en 
nuestro caso la aportaciên mis sustantiva consista en la comb^ 
naciên fija de ingresos y edad como factores explicatives y en 
el material de encuesta utilizado,
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Efectivamente, el material de encuesta que hemos ma­
ne j ado nos permite el contar con grupos homogêneos de tamano 
por encima de las dimensiones habituales. Elio reduce los mêr— 
genes estadisticos de error en los resultados, permitiendo un 
anêlisis multivariable de los datos.
Esto es lo que ocurre con las dos encuestas que hemos 
utilizado exclusivamente en esta Parte: la nacional de cabezas 
de familia 1970-71 y la de profesionales 1969. La primera ofre- 
ce las ventajas de su gran tamaho (en torno a las 20.000 entre­
vistas) y el estar aplicada a cabezas de familia, varones casi 
en su tot alidad-2^ .
La segunda ofrece las ventajas de que: 12, abarca a 
un grupo ocupacional bastante homogênec, con lo que queda con- 
trolada esta variable; 22, en relaciên con las distribueiones 
nacionales, se trata de un grupo minoritario (el 6% del total 
nacional) y de alto status. Es, por descontado, una poblaciên 
masculina.
La descripciên de la metodologîa aplicada en esta en 
cuesta figura en el anexo final de la tesis, Bêstenos ahora el 
recordar que se trata de una poblaciên de profesionales libera 
les y funcionarios de nivel superior mês directives y ejecuti- 
vos de empresas, mayoritariamente integrados en un habitat ur- 
bano, representatives de un total que hemos considerado como na 
cional (Madrid, Barcelona, Oviedo y Granada), en donde ninguno 
de elles se clasifica por debajo de la clase media y en donde, 
en cambio, las très cuartas partes evaldan su situaciÔn econê— 
mica familiar como buena o prêspera. En total son I.400 cases 
con una calidad êptima en la informaciên.
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Este es el material que vamos a tratar con la serie 
de variables explicativas a que hemos aludido anteriormente y 
que resumimos a continuaciên:
l) Nivel de ingresos
A la vez que -junto con los actives liquides— consti 
tuye una condiciên principal que lo permite hacer gastos al con 
sumidor-^^ el nivel de ingresos permite tambiên poner en marcha 
el mécanisme del ahorro haciendo posible la acumulaciên patri­
monial. Es este el sentido en el que lo vamos a analizar, aun­
que lo utilicemos como variable independiente a lo largo de to 
do el anâlisis por cuanto permite una ubicaciên social de la 
poblaciên. Fijémonos, por ejemplo, en los profesionales, en don 
de la variable ocupacional se encuentra ya controlada y en don­
de la divisiên por ingresos consigue una mayor homogeneidad de 
los grupos résultantes a efectos de comportamiento econêmico.
2) Edad
Las variables de ubicaciên social (ocupaciên, ingre­
sos...) determinan comportamientos econêmicos diferenciados, 
pero su influencia varia en los diferentes estadios del ciclo 
vital; hay una edad que podriamos titular de las expectativas; 
otra de la madurez; una, de definiciên del status final; otra, 
por ûltimo, de recompensas... Esté claro que en las edades jê- 
venes, prêximo al matrimonio, el ahorro es consume aplazado, e 
incluso endeudamiento, para conseguir el equipamiento del hogar 
y la adquisiciên de vivienda. En edades avanzadas, en cambio, 
las necesidades se reducen y el ahorro adquiere otro significa 
do; el de proporcionar seguridad y bienestar para la vejez; aqui 
ya no se cambia el estilo de vida.
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Es conocido tambiên que las curvas de ingresos por 
edad varîan segén la profesiên u ocupaciên de los individuos, 
lo que formosamente afecta a la acumulaciên patrimonial. Asl, 
los directives y altos ejecutivos de empresa van ascendiendo en 
sus ingresos hasta conseguir el méximo de su carrera profesional 
hacia los 60 ahos; mientras que, en el otro extreme, los obre— 
ros alcanzan el méximo de su carrera profesional mucho antes, 
puede que a los 30 ê 35 ahos, manteniêndose més o menos hasta 
los 50 ê 55, para luego descender.
Por todo esto se comprende fécilmente que la elecciên 
de la variable edad no ha sido gratuîta. Como manifestaciên del 
ciclo vital del individuo, tiene que operar decisivamente en 
todo el campo de expectativas y comportamientos econêmicos, 
aparté de la limpieza que produce en la formaciên de los grupos 
despuês de la primera divisiên por niveles de renta. El factor 
de modernidad que opera en ella es, por lo demis, obvio.
Su acciên diferenciada segln status ocupacional la 
podemos comprobar ya de inmediato en el grlfico ad junto, con_s 
truido con los datos de la encuesta nacional de cabezas de fami 
lia 1970-71-
Allî se ve cêmo en los niveles ocupacionales (clases 
ocupacionales) medios y bajos los ingresos registrar una pen- 
diente descendante; se reducen a medida que se eleva la edad. 
En el grupo de status alto, en cambio, no ocurre lo mismo; el 
mlximo se registra en las edades medias-maduras, e incluse la
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tercera edad se sitda por encima de los jôvenes^
Queda muy claro c6mo la acumulacidn de actives patri 
moniales de tipo inmobiliario y financière (casa para vivir y 
otros inmuebles mâs valores mobiliarios) se produce en funcidn 
del progreso de la edad, a medida que êsta dltima asciende la 
acumulacidn de actives se hace mayor. Esta régla no se genera­
lize para los actives monetarios (o saldos en Bancos y Cajas) 
sino s6lo para el grupo de status alto, en donde sigue funcio 
nando la edad con el sentido descrito.
La pauta se rompe en la acumulacidn de bienes y ser- 
vicios pcira el equipamiento del hogar (radio de mesa, transis­
tor, televisor, tocadiscos, frigorîfico, lavadora automdtica, 
batidora, automdvil, motocicleta y baho o ducha), La tercera 
edad, o poblacidn con mds de 64 ahos, es siempre la menos equi 
pada. De todas las maneras, donde menos distanciada queda es 
en el grupo de status alto. En los otros niveles la mayor edad 
supone un bajôn real en el nivel de equipamiento.
a/ En el dmbito estricto de los asalariados (excluido, por tan 
to, el empresariado y los trabajadores por cuenta propia) 
los datos del INE muestran que la flexiôn se produce siempre 
al pasar de la madurez a la tercera edad. El grupo de los 45 
a los 64 ahos es el que mâs ingresa siempre, excepte en las 
"Fuerzas armadas", en donde la edad détermina una relacidn 
absolutamente lineal, suponemos que por razones de escala— 
£6n. El grupo de los de 65 y mds ahos suele ser el que menos 
ingresa. De todas las maneras, donde la edad provoca las ma 
yores diferencias es en el grupo de los asalariados no ma­
nual es; en cuanto se desciende de status ocupacional las di 
ferencias se suavizan, la edad cobra menos importancia, y 
donde menos lo hace es en los asalariados manuales no agra— 
rios.
El ahadido de la poblacidn no asalariada, de acuerdo con 
nuestros datos, eontribuiria a proporcionar un mayor peso 
y significacidn a las edades superiores.
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Esta tendencia de la mayor edad hacia la acumulaci6n 
de actives productores de vm rendimiento y no hacia los actives 
de use se explica; 12) por la ausencia de expectativas vitales 
de los individuos llegados a una edad avanzada, lo que hace que 
no lleguen a variar su estilo de vida; sus actives funcionan co 
mo réserva y garantîa para mantener sus standards vitales, pero 
no para variarlos o incrementarlos; 22) porque, por otro lado, 
su proximidad psicol6gica a esos nuevos hdbitos y estilos de 
vida y consume es tambiên mener, por lo que su "necesidad" de 
adoptarlos es mucho menos acusada que en las edades jêvenes e 
intermedias; el impulse modernizante de la sociedad les llega 
totalmente atenuado. De hecho —y como consecuencia de la corre 
laciên entre clase social y nivel de vida que hemos comprobado 
ya- tienden a reconocerse a sî mismos como situados en escale— 
nés sociales mds bajos que sus compaheros de grupo-^Z/
3) Variaciên de los ingresos
La variable de variaciên en los ingresos cuenta ya 
con una tradiciên investigadora en los trabajos de Katona y su 
équipé, habiendo sido utilizada justamente por su calidad de 
situaciên que nos exige reorganizar nuestro terreno-^^ Un au— 
mente o una disminuciên en los ingresos modificard la propen— 
siên al consume o a la acumulaciên patrimonial. La hipêtesis es 
que los aumentos generardn expectativas optimistas, mientras 
que sucederê al revês con las disminuciones. Una reducciên de 
los ingresos tiene que llevar a un mayor gasto proporcional, 
dados los factores de inercia en el consume destacados por 
Duesenberry (la importancia del consume anterior y del mêximo 
nivel de renta alcanzado).
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En nuestro estudio la variable procédé -lo mismo que los 
ingresos- de la propia evaluaciôn verificada por los entrevistados 
y se refiere a un juicio global con respecte al "aho pasado" (con 
respecte al cual los ingresos se conceptûan como mayores, iguales 
o meneres).
4) Expectativas de ingresos
Idéntica capacidad predictiva podemos asignar a la va­
riable de expectativas de ingresos. Seg-dn se perciban, asi afecta 
rdn al consume o a la acumulaciên de actives patrimoniales, en 
cuanto aproximan o .alejan subjetivamente el campo de necesida­
des futuras-^^ La estimaciên de una evoluciên como favorable o co 
mo desfavorable puede llevar a adelantar o a postponer decisio- 
nes de consume y ahorro.
Es êsta una variable del mismo corte que la anterior, 
ahora la situaciên que se evalda es la del "aho que viene". El 
pensar que las dos variables podrîan actuar conjuntamente nos ha 
llevado a utilizarlas combinadas a fin de observar los efectos di 
ferenciados de la evoluciên pasada y futura.
5) Aspiraciones de ingresos: los ingresos necesariog
Esta variable recoge las respuestas a la pregunta sobre 
"quê dinero necesita para vivir una familia como la suya" y se inte 
gra en el campo de las aspiraciones econêmicas del individuo.
La hipêtesis es que el contar con unas aspiraciones ele 
vadas —el"necesitar ingresos muy por encima de los reales"— lleva 
a estas dos oonseciiencias; 1^, a incrementar de alguna manera los
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ingresos efectivos futuros; 2^, a crear unas expectativas con­
comitantes, A la vez, una elevaciên de los niveles de aspiraciên 
vendrâ acompahada de una elevaciôn de los standards de vida, 
bien porque incremente êstos ûltimos como consecuencia de la créa 
ciên de expectativas o bien porque el propio aumento continuado 
de esos standards cree unas necesidades que den salida a las co 
rrespondientes aspiraciones.
Una rebaja en las aspiraciones, en cambio, constitui- 
rd un motivo para no producir mds dinero, para no incrementar 
los ingresos efectivos futuros, y, por consiguiente, para confor 
marse con unos standards de vida relat ivament e mds bajos que los 
de otras familias de parecida posiciên social.
6) Situaciones econêmicas de referenda
Aqui se trata de la propia localizaciên social con 
respecto a los demds tal como es percibida por los entrevista- 
dores. Recordemos cêmo sehalê ya Duesenberry que el impulse pa­
ra efectuar gastos de consume depende de la relaciên de los in— 
gresos del sujeto con los de la gente con quien se trata. Noso 
très vamos las situaciones de referencia a travês de:
- la variaciên y expectativas de los ingresos propios 
y ajenos.
- nivel de vida propio y ajeno.
- ahorro propio y ajeno
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LOS INGRESOS
INGRESOS REALES E INGRESOS NECESARIOS
Tanto en la encuesta nacional de cabezas de familia 
cnmo en la de profesionales se ha preguntado a los entrevista­
dos por los ingresos que tenîan al mes "por todos los concep­
tos" • La pregunta iba precedida de una sobre los conceptos por 
los que se obtenîan ingresos: por el trabajo, por intereses y 
rentas procédantes de actives varies, por explotaciones indus­
triales o de négocies, etc. Su finalidad era, aparté de la autê 
noma de obtener una informaciên valiosa, la de mentalizar al en 
trevistado en la idea de que los ingresos podîan procéder de 
mis fuentes que las del trabajo. Con elle se ha pretendido ob- 
viar una de las réservas de la poblaciên a manifestar sus ingre 
S O S ,  que lleva a confesar sêlo los salaries bdsicos, infraes+- " 
timando el total real percibido.
Otra disposiciên que se ha dirigido a obviar esa reser 
va ha sido la de estructurar la pregunta de ingresos, primero, 
en intervalos de cantidades y no en cifras exactes; segundo, en 
presenter la distribueiên al entrevistado inicidndola por las 
cifras mâs altas, de manera que no apareciesen êstas ûltimas co 
mo insêlitas y obtuviesen los asentimientos que les correspon- 
diesen; tercero, en titular cada intervalo con una letra, pre- 
sentêndolos en una terjeta que manejaba el entrevistado sin que 
êste tuviera que contester si no citando la letra correspondiez 
te, de manera que se neutralizase y objetivase la relaciên a 
fin de conseguir la mêxima veracidad. La fluidez del cuestiona 
rio y la capacidad del entrevistador hacîan el reste.
Con todo esto las negatives a responder se redujeron 
sêlo a un 6% en los cabezas de familia y un 7% en los profesio 
nales, cifras reaimente bajas. En los primeros (ahos 1970-71) 
se registrê un 6% de poblaciên con ingresos mensuales superio—
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res a las 3C.OOO ptas., en los segundos (1969) el porcentaje 
que sobrepasaban esos ingresos era del 39% ^
El porcentaje de no respuestas oscil6 (en los cabezas 
de familia) entre el mînimo del 3% que se registrê en los "tra— 
bajadores cualificados" hasta el mêximo del 11% que se produjo 
en los profesionales libérales de nivel superior o, en otro con 
texto, el 12% que se diê en el grupo de mês edad del nivel ocu—
pacional alto^^S/; Con todo, los prof esionales resultan ser los 
que muestran la media de ingresos mês elevada, mientras que la 
poblaciên de edad en las ocupaciones altas ocupa el segundo lu— 
gar dentro de su contexte. Esto es, que no parece que la tasa 
de no respuestas haya influido demasiado -rebajêndolo— en el or 
den que han adoptado los distintos grupos ocupacionales dentro 
de la escala de ingresos, aunque sî lo haya podido hacer en los 
resultados globales, que probablemente se presentan algo infraes 
timados en su monte real.
Esos resultados nos dan una media mensual de cerca de 
15.000 ptas., para las familias espaholas y de 35*000 ptas., pa 
ra los profesionales, que en sî dicen muy poco si no se contem— 
plan las diferencias que se producen entre los distintos grupos. 
Son precisamente esas diferencias, las que provienen de la dis— 
tinta condiciên social de los individuos, las que constituyen el 
objeto de nuestro anâlisis.
a/ El peso del empresariado, profesionales y trabajadores por 
cuenta propia hace que esos porcentajes sean mayores que 
los registrados en la Encuesta de rentas percibidas por asa 
lariados e inactivos, del INE., y cuyos principales résulta 
dos hemos recogido en las Tablas 77A a 77G del Anexo.
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Los ingresos de las familias espaholas
En las tablas 75 y 76, que adjuntamos con el texto, 
se presentan las dos distribueiones de ingresos medios mensua­
les, la de los reales y la de los necesarios (el dinero necesa 
rio "para vivir con desahogo una familia como la suya"). Los 
dos grdficos que siguen se destinan a ilustrar visualmente las 
distancias y diferencias de localizaciên de los distintos gru­
pos sociales dentro de una y otra pirêmide de ingresos.
La distribuciên de ingresos reales o actuales nos mues^  
tra una escala cuyo mês alto peldaho viene ocupado por los indu_s 
triales-comerciantes grandes y medios y por los profesionales li 
berales de nivel superior, seguidos por las ocupaciones altas 
por cuenta ajena. Los pequehos agricultores y los obreros no ca 
lificados ocupan la base de la pirêmide^"^
a/ En la Encuesta de asalariados, del INE, su categorîa mîs al- 
ta de "Directores, gerentes y cuadros superiores" ingresa me 
nos que la muestra mês alta de "Ocupaciones altas por cuenta 
ajena", que séria su équivalente. La diferencia es notable; 
de 299.000 ptas. anuales en el primer caso a 472.000 en el 
segundo. (Ver Tabla 770). Las diferencias se van atenuando 
en las categorîas ocupacionales inferiores, adn cuando nues- 
tra media sigue siendo mis alta que la del INE, 16 0.000 ptas. 
frente a 132.OOO. (Nuestros inactivos estên incluîdos en sus 
categories ocupacionales anteriores).
Esto pone de manifiesto dos cosas: 1 ,^ que la influencia 
de nuestras cautelas metodolêgicas a la hora de obtener la 
informaciên han operado de verdad, con lo que se han conse— 
guido unas cifras probablemente mis acordes con la realidad; 
2ë, que nuestra pirimide de ingresos acusa una distancia o 
desigualdad mayor (la ratio de la catégorie mis alta con re£ 
pecto a la media es de 2*94 en nuestro caso y de 2*26 en el 
del INE).
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Reaimente son los grupos de status ocupacional alto 
los que se encuentran por encima de la media y, dentro de ellos, 
las edades intermedias son las que ocupan el primer lugar, segui 
das de la tercera edad. Por debajo de la media se sitdan las ocu 
paciones de nivel medio y bajo, ocupando la base de la pirimide 
la poblaciên de mis edad de las ocupaciones de bajo nivel. Como 
habîamos sehalado ya en piginas anteriores, las curvas de ingre 
SOS por edad adoptan un modelo distinto segin el status ocupacio 
nal.
La variable de tamaho de poblaciên en que se habita 
ejerce, asimismo, un defecto discriminâtorio claro. La relaciên 
es absolutamente lineal: a medida que se sube de tamaho, los in 
gresos ascienden tambiên^ (Tabla 75).
Los ingresos dibujan una pirimide social en donde prie 
ticamente casi se divide en dos partes a la poblaciên; de un la 
do, las ocupaciones altas; de otro, las ocupaciones médias y ba 
jas. La gradaciên que sugiere seminticamente la expresiên "alta- 
media-baja"casi no existe como tal, por cuanto la distancia en 
tra "alta" y "media—baja" es grande. De este iltimo bloque el 
inico grupo que se destaca por encima de la media de ingresos 
es del de las ocupaciones médias por cuenta ajena.
Las posiciones inferiores de esos bloques suelen dar 
paso a algin grupo del empresariado o de las ocupaciones por 
cuenta propia (se suelen situar cerca de los escalones mis ba­
jos del nivel ocupacional en el que estin insertas). Aunque en 
la encuesta nos hemos concretado siempre a los que se conside— 
raban estrictamente ingresos de la economia familiar, es proba
^  En el imbito de los asalariados (encuesta del INE) la rela­
ciên es tambiên lineal en todos los casos, a excepciên del 
de los asalariados no manuales (Tabla 77F).
— 318
Tabla 75.- INGRESOS REALES E INGRESOS NECESARIOS DE LAS FAMILIAS 
(EN MEDIAS MENSUALES EN MILES DE PTAS.), SEGÜN HABITAT 
Y SEGÜN OCUPACIONES
A B
ingresos reales ingresos necesarios A/B
TOTAL 14,7 15,2 0,96
Habitat (miles de 
habitantes)
+200   20,4 19,5 1,05
50-200   19,8 17,5 1,14
10-50   12,2 13,7 0,89
3-10.... 10,6 12,5 0,85
-3   9,7 11,7 0,83
Ocupaciones_______
Por cuenta propia 
.industriales-co 
merciantes gran
des y medios •• 44,8 21,4 2,09
• profesionales
superiores •••• 43,9 32,4 1,35
•agricultores 
grandes y me­
dios   22,7 15,9 1,43
• industriales-co 
merciantes pe-
quenos ....... 13,4 1 4 , 0 0,93
• trabaj adores
autonomes 11,3 13,9 0,81
. agricultores pje
quenos ........ 7,6 11,5 0,66
.total cuenta
propia ........ 17,5 15,5 1,13
Por cuenta ajena
• altas   39,3 26,3 1,49
.médias ........ 16,3 17,9 0,91
.trabajadores
cualificados .. 9,5 1 3 , 9 0,68
. obreros no ca­
lif icados ..... 6,4 10,4 0 , 6 2
.total cuenta
"J***  13.3 15.5 0.86
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Tabla 76.- INGRESOS REALES E INGRESOS NECESARIOS DE LAS FAMILIAS (EN 
MEDIAS MENSUALES EN MILES DE PTAS.), SEGÜN EDAD Y SEGÜN 
NIVEL OCÜPACIONAL Y EDAD
A B
Total edad (anos) ingresos reales ingresos necesarios A/B
- 4 0 ............. 1 4 ,3 1 4 ,9 0,96
40-59 ........... 16,4 16,6 0,99
60—64 ............ 11,9 1 3 ,9 0, 86
+64 .............. 11,1 11,3 0 ,9 8
Nivel ocupacional
alto
- 4 0 ......... . 32,1 20,0 1,60
4 0 -6 4 ........... 42,9 2 6 ,3 1 , 6 4
+64 .............. 37,5 21,3 1 ,7 6
Total 39,4 2 4 ,1 1 , 6 4
Nivel ocupacional
medio
- 4 0 ....... ........ 1 4 ,1 1 5 , 2 0,93
4 0 -6 4 ............ 1 3 , 4 1 5 , 7 0,86
+ 6 4 ....... ..... 10,7 11,0 0,97
Total 1 3 ,3 1 5 ,1 0,88
Nivel ocupacional
bajo
- 4 0 ............. 9,3 1 3 ,1 0 ,7 1
4 0 -6 4 ............ 9,1 1 3 , 4 0, 68
+64 .............. 6,8 9,4 0 ,7 2
Total 12,9 0 , 7 0
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ble que en algunos casos de los niveles superiores se hayan ma— 
nifestado cifras inferlores a las reales. De todas las maneras 
piênsese que, dadas las caracterîsticas del mapa ocupacional es 
panol, en un grupo de empresarios grandes y medios la inmensa 
mayorla pertenece a la dltima rdbrica; por eso se han unido.
El caso de los agricultores es el mis visible. Conoci 
da es la dificultad de evaluar lo imputable al autoconsume. Pero, 
pese a lo que ese factor haya podido haber influido, lo cierto 
es que tambiên en sus indicadores de bienestar se colocan en 
las posiciones inferlores. Ya veremos luego quê lugar ocupan en 
la posesidn de actives monetarios y financières.
En la pirlmide de ingresos necesarios las distancias 
se acortan y todavla rebaja mis sus posiciones el empresariado 
y los trabajadores por cuenta propia. Unicamente el pequeno cam 
pesinado, al estar tan bajo en los ingresos reales, continua en 
la misma posicidn, silo por delante de los obreros no califica- 
dos.
El date demuestra que la posiciôn real anterior de es 
te empresariado era mis real de lo que habîamos supuesto. Lo de 
cimos porque es conocida la relaciln paralela tan estrecha que 
se da entre la realidad, por un lado, y el techo de necesidades 
o aspiraciones que los individuos se plantean, por el otro (en 
este caso los "ingresos necesarios"). Y si las aspiraciones se 
rebajan, si el empresariado rebaja mis que los demis el techo 
de sus ingresos necesarios, no parece demasiado probable que el 
nivel de sus ingresos reales tenga que quedar todavîa mucho mis 
por encima de lo -que estl.
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La escala de ingresos necesarios segdn edad y niveles 
ocupacionales también présenta un recorrido paralelo a su corres 
pondiente de ingresos reales. Aunque las distancias se reducen 
y el recorrido de la distribuei6n es, por tanto, mis corto, el 
orden se mantiene en gran medida: los puestos mis altos en in­
gresos reales siguen siendo los puestos mis altos en ingresos ne 
cesarios, los puestos mis bajos tambiên lo siguen siendo bisica 
mente. No se plantean necesidades o aspiraciones por encima de 
un techo fijado, un techo que no rebasa nunca el del nivel ocu­
pacional inmediatamente superior. Los niveles de necesidad que 
se fijan los individuos se siguen ajustando al modelo establée^ 
do de la pirlmide de estratificaciln.
As î, incluso en los niveles inferiores de ingresos las 
cantidades que se fijan como necesarias no superan siempre los 
limites superiores de los intervalos de ingresos reales. Vêase:
Intervalos de 
ingresos rea­
les (en miles 
de ptas.)
Cantidad que necesita para vivir
por debajo del 
limite inferior 
de su intervalo
dentro de su 
intervalo
por encima del 
limite superior 
de su intervalo
Hasta 5 .... — 23 76 100%
5-7,5 ...... 6 12 82
7,5-10 ..... 7 29 64
10-15 ...... 23 41 36
15-20 ...... 46 31 23
20-30 ...... 58 32 10
30-50 ...... 71 26 f 1
3t
50-70 ...... 85 1^5
Mis de 70 ... 86 14
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si examinamos la relaciên (A/B) entre ingresos reales 
e ingresos necesarios, comprobaremos los excédentes o superavits 
que se producen en los grupos que necesitan menos de lo que in- 
gresan y los déficits que se producen en los grupos que necesi­
tan mis de lo que ingresan. Los coeficientes se han pasado al 
grlfico que adjuntamos, en donde los grupos con superavits ocu­
pan la mitad superior y los grupos con déficit ocupan la mitad 
inferior. El punto de equilibrio viene representado por la uni— 
dad y en el grlfico lo constituye la lînea central que lo divi­
de en dos mitades.
Como se ve, la media nacional ocupa .un lugar inmedia 
tamente inferior al de la lînea de equilibrio. El paralelismo 
de las dos escalas, de ingresos reales e ingresos necesarios, 
hace que arriba y abajo queden los grupos ocupacionales que ya 
conocemos.
Vuelven a distinguirse los dos bloques de la pirlmide 
estratificacional: el desequilibiado con superlvit (ocupaciones 
altas) y el desequilibrado con déficit (ocupaciones médias y ba 
jas). Y dentro del bloque superior una ocupacién, la de indus- 
triales-comerciantes grandes y medios, es la que se destaca con 
los mayores excédentes. En el sub—bloque inferior, anexo a las 
ocupaciones bajas, sigue permaneciendo el grupo de los pequehos 
agricultores.
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Los in g re s o s  de lo s  p r o fe s io n a le s
Ya sabemos que los profesionales de nuestra encuesta 
constituyen un grupo homogéneo compuesto por la suma de los pro 
fesionales libérales de nivel superior y las ocupaciones altas 
por cuenta ajena, de acuerdo con las titulaciones ocupacionales 
de la encuesta nacional de cabezas de familia. Por eso, dada su 
homogeneidad, los hemos clasificado segdn su edad y su nivel de 
ingresos (hasta 30.000 ptas. mensuales y mis de 30.000 ptas. 
mensuales, de 1969). Los ingresos medios résultantes son los 
que siguen:
A B
ingresos medios ingresos medios
reales necesarios A/B
TOTAL 34.980 26.670 1.31
Ingresos
medios   19.257 20.070 0.96
altos   56.678 34.870 1.63
Edad
- 4 0 ...........  30.770 23.530 1.31
40+   37.902 29.110 1.30
Ingresos y edad 
Medios
- 4 0 ........  19.031 19.630 0.97
40+ ........  19.649 20.640 0.95
Altos
- 4 0 ........  56.461 30.310 1.81
40+   56.612 36.730 1.54
La media de ingresos supone mis del doble de la media 
nacional de los cabezas de familia, aunque no llega a las médias 
que habîamos régistrado para los profeslonales libérales de ni— 
vel superior y para las ocupaciones altas por cuenta ajena (pa­
ra entonces ha transcurrido un ano).
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EXCEDENTES Y D E F IC IT S  EN LOS IN G R ESO S, SEGUN OCUPACIONES, SEGUN EDAD Y SEGUN 
N IV E L  OCUPACIONAL Y EDAD __________________________________________________________
O c u p a c io n e s N i v e l  o c u p a c io n a l  y  e d a d
SU PE R A V IT
Industrial3S-conierclantes grandes y medios
ocupac. altas por cuenta ajena 
agricultores grandes y medios
profeslonales de nivel superior
t
E Q U IL IB R IO
TOTAL
Industriales-comerclantes pequeflos 
ocupaciones médias por cuenta ajena
total cuenta ajena 
trabajadores autonomes
traba jælores oal I f  Icados 
agricultores pequeflos
obreros no callflcados
SU PER A VIT
ocupac. altas ->64
ocupac, al tas/ocupac. altas 40-64 
ocupac. altas -40
edad 40-59/edad 464 
ocupac. médias 464/edad -40 
ocupac. médias -40
ocupac. médias
edad 6(L64/ocupac. médias 45*64




E Q U IL IB R IO
D E F IC IT D E F IC IT
T
Ahora bien, dentro de la poblacién de profeslonales 
se producen grandes diferencias. La homogeneidad ocupacional no 
équivale a homogeneidad de ingresos.
La edad también détermina diferencias. Aquî hemos he- 
cho un solo corte en la variable, frente a los très o cuatro 
cortes que habîamos hecho en los cabezas de familia, dado que 
el tamaho de la muestra nos lo permitîa. Ahora bien, en casi 
sus cuatro quintas partes el grupo de 40 y mis anos comprende 
a los de 40-59 anos, con lo que puede compararse con su corre_s 
pondiente en los cabezas de familia.
Las diferencias de ingresos que produce la edad son 
una consecuencia de la distinta curva de éxito que adopta la 
carrera profesional en la poblaciôn de profeslonales, compcirada 
con las de las ocupaciones médias y bajas. En los profeslonales 
el éxito econémico se alcanza progrèsivamente con la madurez.
En quienes no han llegado a los 40, por ejemplo, s6lo un 31% de 
los que contestan confiesan tener unos ingresos superiores a 
las 30.000 ptas.; en los que pasan de esa edad el porcentaje es 
del 51%. Y, al rêvés, conforme se va incrementando el nivel de 
ingresos, nos encontramos con que la edad de los profeslonales 
se incrementa también, cosa que no sucede en las ocupaciones me 
dias y bajas de la muestra general (véase Tabla 77)• Ello no 
impide que en el intervalo de ingresos mîs bajos -en el de los 
que ingresan hasta 20.000 ptas.- nos encontremos con una mino- 
rîa de poblacién de 60 y mîs anos, tan relevante como en el in 
tervalo mîs alto (el de mîs de 50.000 ptas.), de acuerdo con 
las pautas de los niveles sociales medios y bajos, y que corre_s 
ponde probablemente a pensionistas o retirados.
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Asî, los que pasan de los 40 anos, a la vez que unos 
ingresos reales superiores, muestran unas necesidades superio­
res a las de los profeslonales que no llegan a esa edad, Clara 
consecuencia de la fase del ciclo vital en que se encuentran.
Pero, mîs que la edad, son los ingresos mismos los 
que explican los mîs altos o mds bajos niveles de necesidades. 
En donde aquêllos son mîs bajos las necesidades también parecen 
ser menores, bien porque los individuos los hayan rebajado y 
ajustado a sus standards reales, que creemos es lo que ocurre 
mayor it ar lament e, o bien porque en algunos casos los standcirds 
reales sean precisamente una consecuencia de las necesidades y 
aspiraciones que se hayan planteado para sî mismos los indivi­
duos (esto es, se ingresa lo que se necesita).
Como indicadores de necesidades correspondientes al 
ciclo vital hemos calculado los tamahos medios familiares y de 
hijos conviviendo en el hogar, que se producen de la siguiente 
manera:
nûmero medio de




medios..............   3,6 1,9
altos .................. 4,9 2,9
Edad
-40 .................... 3,4 1,9
4 0 + ..... ......... 4,6 2,6
Ingresos y edad 
medios
-40 ................. 3,0 1,5
40+ ................. 4,1 2,3
altos
-40 ................. 4,2 2,5
40+ ................. 5,2 3,1
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La familia, siguiendo la pauta de los niveles socia 
les altos, se présenta con un tamaho mayor que el correspondien 
te a la media nacional, pero el dato que aqui nos importa es
que va aumentando de volumen conforme se pasa de la menor a la
mayor edad, y también conforme se pasa de los ingresos medios a 
los altos.
Si asumimos que las necesidades derivadas del ciclo 
vital se incrementan también en ese sentido, résulta congruen­
te el que los ingresos declarados como necesarios se incremen- 
ten en la misma lînea. Y el fenémeno ocurre asi, pero se produ 
ce: 1^ , mîs de un escalén a otro de ingresos que de un escalén 
a otro de edad; , operando la variable edad dentro del grupo
de ingresos altos y no tanto en el intervalo de ingresos me­
dios.
Ciertamente, dentro del grupo de ingresos altos la 
edad opera en el sentido esperado: los jévenes son los que euen 
tan con mayores excedentes, los de 40 y mîs anos establecen su 
techo de necesidades mîs arriba. Mientras que, dentro del grupo 
de ingresos medios, las diferencias de necesidades vitales no 
se traducen en las correspondientes diferencias, ni en los 
standards reales ni prîcticamente en los ingresos considerados 
como necesarios, de modo que los déficits que se deducen son 
semejantes para ambos grupos de edad.
Reaimente, en el grupo de ingresos medios la varia­
ble edad no opera porque no se destaca el grupo de 40 y mas 
anos ni en el piano real ni en el piano de lo necesario. Es el 
que podrîamos llamar sector deprimido de los profeslonales, que 
todavîa destaca menos si ha sufrido una variacién en los ingre 
SOS de tipo regresivo, por ejemplo, que Ingrese igual o menos 
que hace un aho. Parece como si la ausencia del éxito debido
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—el que han alcanzado otros compaheros de profesién- haya corta 
do la carrera de las aspiraciones. Véase;
Total; Sus ingresos con respecto al aho ingresos medios
_______pasado son..._________  necesarios (pts.)
Mayores
- 4 0 .............................  24.460
40+ ............................  30.460
Total ................    27.400
Iguales o menores
- 4 0 .............   21.080
40+ .............................  27.800
Total .........................  25.600
Ingresos medios: Sus ingresos con res—
pecto al aho pasado 
son...
Mayores
-40 .............................  19.780
40+ .................   21.990
Total ...........   20.600
Iguales o menores
- 4 0 ..........................  19.300
40+  ..........................  19.640
Total ...........................  19.440
Ingresos altos: Sus ingresos con respec
to al aho pasado son.•.
Mayores
- 4 0 .............................  32.450
40+ .................   42.440
Total .......    41.800
Iguales o menores
- 4 0 .............................  25.880
4 0  ...........     39.140
Total ...........................  36.590
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Efect ivamente, los ingresos se reduc en a nivel real 
y a nivel de aspiraciones cuando se produce una variacién ne- 
gativa en los ingresos combinada con unas expectativas pesimi_s 
tas, es decir: cuando los ingresos son iguales o menores que 
el aho pasado y se piensa que para el aho que viene tambiên 
van a ser iguales o menores.
El dato, dentro del clima general de optimisme de esa 
fecha, es relevante, aunque nosotros lo tomamos sêlo en su sen 
tido de paradigma ilustrativo de cuêles son las situaciones en 
que se reducen las aspiraciones.
Por otro lado, la relaciên de esta combinaciên de 
variables (variacién en los ingresos + expectativas para el fu 
turo) con los ingresos reales es lineal y positiva. En donde 
ha habido incremento con respecto al aho pasado los ingresos 
son mêximos, sobre todo cuando la situacién se combina con unas 
expectativas optimistes. En donde ha habido estabilizacién o 
decreeimiento de los ingresos, el nivel actual de êstos Ulti­
mo s es el mînimo, sobre todo cuando la situacién se combina 
con unas expectativas pesimistas. En todo momento se mantiene 
el efecto discriminante que produce la rupture de la poblacién 
de profeslonales en dos niveles de ingresos y el efecto ya co- 
nocido de la variable edad, pero las asociaciones bêsicas en 
cuanto a los ingresos reales se producen siempre asî:
a ) Las mês discriminantes:
1) variacién positiva en los ingresos -expectativas 
optimistas- ingresos mîs altos.
2) variacién negativa en los ingresos -expectativas 
pesimistas— ingresos mîs bajos.
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b ) Las menos d is c r im in a n te s :
3) variacién positiva en los ingresos -expectativas 
pesimistas- ingresos altos.
4) variacién negativa en los ingresos —expectativas 
optimistas- ingresos menos altos.
Los datos pueden comprobarse en la Tabla 78 (Anexo), 
que a la vez nos muestra cémo se suavizan las diferencias en 
el piano de los ingresos necesarios, resaltando ûnicamente los 
extremos l) y 2), Las dos pirémides son paralelas, pero la de 
las necesidades adopta un recorrido o rango mîs corto. Las dis 
tancias de la media més baja de ingresos a la més alta se pro— 
ducen asi:
17,2 ^ ^  59,4 Ingresos reales
17,8 ^----- > 35,6 Ingresos necesarios
Al mismo tiempo se produce una correlacién paralela 
y automét ica con la percepcién del fenémeno de los ingresos en 
los demis, con la visién de lo que le sucede a la gente (Ta­
bla 78). Los que admit en para si mismos una variacién positi­
va en los ingresos y unas expectativas optimistas también per 
ciben en los demis el mismo tono positivo,lo mismo que quienes 
reconocen un tono negativo en si mismos tambiên lo vienen a per 
cibir negativo en la gente, Desde una perspactiva global, pues, 
las referencias no son Trustantes.
Si ponemos en relacién los ingresos reales con los 
ingresos necesarios, deduciremos unos excedentes o déficits, 
consecuencia de que los ingresos reales superen a los necesa*
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rios o ne (véase el grifico adjunte)• De ese cuadro centable 
se deducen estas conclusiones: 12) Atravesando todo otro tipo 
de clasificaciones, los grupos de ingresos medios se sitrian en 
la mitad inferior del cuadro, excepto en un caso de equilibrio 
todos presentan déficit; en tanto que los grupos de ingresos 
altos presentan todos superivit. 22) Ofrece interés la presen 
cia de grupos con expectativas optimistas entre los que tienen 
déficit, lo que puede indicar la influencia que ese tipo de ex 
pectativas puede ejercer en una subida de los niveles admiti— 
dos de necesidad. 32) Una variacién positiva en los ingresos 
(los que hemos llamadc "progrèsivos" en el grêfico) détermina 
mês fécilmente un superévit en los mismos, prescindiendo de 
las expectativas que se mantengan, y quizé debido al elevado 
volumen que en ese caso alcanzan los ingresos reales.
De todo cuanto llevamos visto se resumen las siguien 
tes conclusiones;
là. La variable discriminante que actêa con mês fuer 
za en cuanto a la fijacién de ingresos necesarios 
es la del nivel de ingresos reales con que ya se 
cuenta. La correlacién entre el piano de lo real 
y el del nivel de aspiraciones es absoluta, Ya 
lo habîamos visto en la muestra general de cab_e 
zas de familia pero aqui lo volvemos . a compro 
bar (véase, por ejemplo, la Tabla 79 del final). 
Las médias de ingresos necesarios van disminuyen
do escalonada y automîticamente conforme se van 
descendiendo los escalones de ingresos reales.
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EXCEDENTES Y D E F IC IT S  EN LOS INGRESOS DE LOS PROFESLONALES, SEGÜN IN G R ESO S, 
EDAD, INGRESOS Y EDAD, Y SEGUN V A R IA C IO N  DE LOS INGRESOS Y EXPECTATIVAS
SU PERA VIT SU P ER A VIT
Ingresos altos, -40
progreslvos-optlialstas, Ingr, altos, -40 
progresWos-peslinlstas, Ingr. altos
ragresIvos-optîDistas, Ingr. altos^rogresWos-optlnlstas, Ingr. altos 














E Q U IL IB R IO ———progresWos-optlalstas, Ingr. nedlos, -40---------------------------------------
^ progreslvos-optlmlstas, Ingr. redics/regresivos peslolstas Ingr. nedlos
progreslvos-peslnlstas, ingr. nedlos
progreslvos-optlnlstas, Ingr. nedlos, 40H 
regreslvos-optlnlstas, Ingr. nedlos
V
E Q U IL IB R IO
iIngr. nedlos -40/lngresos medios 
Ingr. nedlos, 4Gf
D E F IC IT D E F IC IT
T
De todas las maneras, aunque las dos pirîmides 
son paralelas, las distancias en la de ingresos 
necesarios se hacen bastante mîs cortas, al su­
bir los niveles inferiores y descender los nive 
les superiores en la apreciacién de sus necesida 
des,
3 .^ La edad discrimina sélo al nivel de ingresos ele 
vados, en donde la poblacién de mîs edad se fija 
un nivel de necesidades superior al de la pobla­
cién joven. El grupo de mayor edad en ingresos 
medios, en cambio, ofrece un talante regresivo, 
que lo aproxima a las pautas de edad en los nive 
les ocupacionales inferiores.
. La variacién en los ingresos suele llevar asocia 
dos un nivel real de ingresos y unas expectati— 
vas del mismo signo.
5^. Un incremento en les ingresos, aunque lleva apa- 
rejado un nivel alto de ingresos reales, no ele 
va las necesidades sentidas en la misma propor- 
cién, por lo que registra superîvit (en el con­
texte de unos ingresos altos). Unicamente se ele 
van las necesidades, si ese incremento viene 
acompahado de unas expectativas optimistas.
6§. Unas expectativas optimistas generan superiores 
niveles de necesidad (en un contexte de ingresos 
medios).
75. Una variacién negativa en los ingresos, si viene 
acompahada de expectativas pesimistas, se asocia 
con una rebaja de las aspiraciones en cuanto a 
ingresos necesarios.
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VARIACIONES EN LOS INGRESOS Y EXPECTATIVAS PARA EL FUTÜRO
Hemos visto en las pîginas anteriores la relacién 
que se establece entre ingresos reales e ingresos necesarios, 
y luego la interrelacién "ingresos reales-ingresos necesarios— 
variacién en los ingresos—expectativas", Ahora vamos a anali— 
zar auténomamente los dos dltimos têrminos del conjunto, la pa 
reja "variacién en los ingresos-expectativas"• La primera supo 
ne un hecho real y fîsico ya sucedido, las segundas representan 
unas prévisiones del futuro inmediato, El têrmino de referen­
d a  para los dos casos es el de un aho: el aho pasado y el aho 
préximo•
En las pîginas anteriores la relacién mîs intensa que 
hemos encontrado es la existante entre los ingresos reales y 
los necesarios, entre los ingresos reales y la variacién en los 
ingresos. Por el otro lado, una variacién en los ingresos con- 
diciona la necesidad sentida de los mismos si va acompahada de 
unas expectativas de idéntico signo. Es decir, que no en todos 
los casos el éxito anterior aumenta los niveles de aspiracién-^^— / 
(si entendemos como un incremento en las aspiraciones del indi 
viduo el que suba el monto de los ingresos que considéra nece— 
sarios para vivir),
Los dos elementos que sî se hallan correlacionados 
siempre son las variaciones sucedidas en los ingresos y las 
expectativas para el futuro, por eso las examinamos juntas 
aqui.
a
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En un contexto de optimismo y crecimiento econémico, 
que es el que rodea en esa fecha a la poblacién de profesiona— 
les que estamos examinando, no pueden sorprender los altos por 
centajes de casi el 60% que ha experimentado un crecimiento de 
sus ingresos con respecto al aho pasado y el del 72% que espera
sean también mayores para el aho préximo (Tabla 80), Como se
ve, las expectativas superan los progresos reales sucedidos ; 
el pasado no es malo, pero el futuro va a ser mejor. El futuro
va a superar al pasado,
Sabemos ya que los incrementos en los ingresos corre 
lacionan lineal y positivamente con los niveles ocupacionales 
y de ingresos, mientras que lo hacen negativamente con la edad, 
Esto es, a medida que sube el nivel de ingresos o de la ocupa­
cién, la proporcién de poblacién con incremento en sus ingresos 
es mayor ; a medida que crece la edad, va disminuyendo el por 
c enta je de poblacién que ha aumentado sus ingresos-i2^
Las mismas pautas se répiten con los grupos de ingre 
SOS y edad de los profeslonales, de manera que los jévenes de 
ingresos altos son los que registran una mayor aumento y los 
ma duros de ingresos medios los que constatan en mayor medida 
una estabilizacién o regresién, Lo relevante es que estas dife 
rencias se atendan notablemente al pasar de la referenda del 
pasado a las expectativas para el futuro. Los tipos extremos 
pasan de un 81% a un 88% (los jévenes de ingresos altos) y de 
un 43% a un 61% (los maduros de ingresos medios). Se recorre 
mîs distancia en los dltimos que en los primeros,
Si en pîginas anteriores hemos aludido a la posicién 
deteriorada de los profeslonales de 40 y mîs ahos e ingresos 
medios, ahora comprobamos cémo nada menos que en un 56% sufrie 
ron una estabilizacién o disminucién de sus ingresos. Se colo—
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can en el extreme mîs desfavorable del recorrido. El orden del 















La influencia conjunta de los ingresos y de la edad 
llevan a colocar juntos a dos grupos dispares: el de los madu 
ros—altos y el de los jévenes-medios.
La evaluacién de las variaciones en los ingresos y 
de las expectativas que se supone han sucedido o van a suceder 
en los demîs (en la gente) ofrece unas cotas ligeramente mîs 
altas que lo evaluado para uno mismo (Tabla 8l), Véanse las 
dos parejas de datos:
% ha incrementado sus 
ingresos . . . . . . . .
% con expectativas op­
timistas .........






Estas circunstancia puede significar tanto una dis- 
posicién hacia la frustracién personal como un estîmulo. Si 
nos fijamos en los grupos de la Tabla comprobaremos que en don 
de podrîa constituir un estîmulo, en los jévenes, no résulta 
plausible por cuanto en los de ingresos medios no se registra
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variacién entre la autoevaluacién propia y la calificacién aje 
na; y en los jévenes de ingresos altos la variacién se produce 
en sentido contrario o no se produce. Mîs bien parece que pue 
da producirse una situacién de frustracién en los individuos 
de edad, principalmente en los profeslonales maduros de nivel 
medio•
Las variaciones se producen mîs en lo que se conoce, 
en el piano del pasado, que en el piano de las expectativas 
(como se deduce de las Tablas 81 y 82).
Con respecto a sî mismos y 
a la gente, realizan una 
evaluacién 
idéntica diferente
Pasado (variacién en los in­
gresos)  ....   70 30 100%
Futuro (expectativas) ...... 88 22
El cruce de las dos dimensiones, en la Tabla 82, nos 
permite averighar la cualificacién y el signo de las variacio­
nes en cada grupo. Se confirma, de esta manera, la lînea seha- 
lada con anterioridad. Los profeslonales con menos de 40 anos 
destacan en los epîgrafes que los colocan por delante de los 
demîs ("sus ingresos son mayores, mientras que los de la gente 
son iguales o menores"); el sentimiento parece especialmente 
fuerte en los jévenes medios. Por el contrario, los profesio— 
nales de mayor edad destacan en los epîgrafes que los colocan 
por detrîs de los demîs ("sus ingresos son iguales que ahora, 
mientras que los de la gente son mayores" o bien "son menores, 
mientras que los de la gente son mayores"). Hasta tal punto la 
edad es una variable que détermina sentimientos de ir por de— 
lante o por detrîs de los demîs en la carrera de los ingresos.
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En resumen, los tipos que se crean de acuerdo con to 
das estas dimensiones son bîsicamente los siguientes;


























El prodominante acusa un signo positivo en todas sus 
evaluaciones y constituye la expresién mîs fehaciente de un 
clima concrete de prosperidad y optimismo econémico. El tipo 
mîs negativo, el que recoge signes prîcticamente negatives en 
todas sus evaluaciones, sélo alcanza a un 9%* Con arreglo a 
esta relacién de proporciones se distribuyen los tipos con sig 
nos positives y los con signes negatives. De ahi que, dentro 
de un contexte generalizadamente positivo y optimista, los ti 
pos con signes negatives adquieran una especial significacién 
cuando se les utilice como variables explicativas, que es bî- 
sicamente nuestra intencién con la informacién que estamos exa 
minando.
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Por lo que se refiere al contenido sustantivo de la in 
formacién, los principales hallazgos que hemos visto se resumen 
como sigue:
12, La variacién en los ingresos pasados y las expecta 
tivas para el futuro vienen determinados no sélo 
por el nivel de ingresos del individuo, sino por 
su edad.
22, Los profeslonales maduros de ingresos medios son 
los que registran la situacién mîs deprimida.
32. La poblacién de edad, principalmente los profesio­
nales maduros de nivel medio, puede resultar fru£ 
trada por referencia al progreso percibido en los 
demîs, que hace cobrar sensibilidad del retraso 
propio. El factor de la edad se présenta, por tan 
to, como el mîs influyente en la promocién de es­
tes sentimientos de posible frustracién.
42. No obstante, las variaciones en la comparacién de 
los ingresos propios con los ajenos se producen 
mîs en el piano del pasado conocido que del futuro 
sin conocer. Las esperanzas superan a las realida 
des. En las esperanzas se registra una cierta ten 
dencia a la uniformidad de percepciones.
Habrîa que ver hasta qué punto esa continuidad se 
mantiene en un clima econémico ausente de optimismo.
52, Los datos sugieren un clima general de optimismo, 
en donde los signos negatives son minoritarios y 
en gran manera dependientes de lo avanzado del ci 
cio vital del individuo.
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LAS PUENTES DE LOS INGRESOS
Las entradas o inputs que llegan al bloque de los in­
gresos utilizan tres puertas; a) la del trabajo, bien por cuenta 
propia en una empresa o negocio, o bien por cuenta ajena; b) la 
de las herencias o donaciones; c) la de los flujos de renta provi 
nientes de la masa patrimonial: de actives inmobiliarios, finan 
cieros, etc., en el "camino de vuelta" que sehalîbamos en un es— 
quema inicial. Légicamente, de las tres la mîs importante es la 
primera, es la que opera con la mayorîa de la poblacién. La se— 
gunda es irrelevante a efectos de establecer leyes générales en 
otro terreno que no sea el de la movilidad de los patrimonios 
constituîdos. Y la tercera, ciertamente minoritaria, va adqui— 
riendo una importancia creciente por el movimiento cada vez mîs 
intenso que se ha producido hacia un aumento de la parte discre 
cional de los ingresos provinientes del trabajo y, consecuente— 
mente, hacia una acumulacién patrimonial.
La informacién que vamos a examinar a continuacién pro 
cede de los resultados de la pregunta sobre los "conceptos por 
los que se obtienen los ingresos", que hemos apiicado en la po— 
blacién general y en los profeslonales.
cémo obtiene sus ingresos la poblacién general
Para la generalidad de la poblacién los ingresos que 
se producen en la familia son fundamentaImente los procèdentes 
del trabajo, bien sea éste por cuenta propia o ajena. Podrîamos 
decir que, en general, el mapa de ingresos se ajusta al mapa ocu 
pacional. Asî, para los hogares espaholes (encuesta nacional de 
cabezas de familia), la distribueién de conceptos por los que 
obtienen ingresos es la que sigue:
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Status socioecond 
mico
TOTAL alto medio bajo
Trabajo por cuenta ajena 53 47 54 54
Trabajo por cuenta propia .... 45 56 46 40
Empresa 0 négocié familiar ... 14 22 17 9
Otra empresa 0 négocié ...... 1 4 1 *
Pensiones, retires ......... 14 9 10 18
Rentas de tierras ............ 15 13 11 17
Rentas de inmuebles urbanes .. 4 10 4 2
Intereses, rentas financieras. 9 21 9 5
Otros ..........  ............ 3 1 2 4
1 * 1 *
Total 100% ^
a/ Respuesta multiple.
A medida que se asciende de status aumentan los que 
obtienen ingresos merced a actividades por cuenta propia; a me— 
dida que se desciende de status aumentan los que los obtienen en 
actividades por cuenta ajena y merced a pensiones, retires o sub 
sidios^ Los intereses y rentas procedentes de actives financie 
ros se ajustan a la primera pauta; teôricamente deberlan ser mâs 
(piênsese en los intereses de las euentas de ahorro, por ejem— 
plo), pero la mayorfa de los entrevistados no tienen conciencia 
de que por ahî obtengan ingresos si no se trata ya de los proce 
dentes de valores mobiliarios.
^  Compfrense con los resultados que obtiene el INE para los 
asalariados, recogidos en las Tablas 77C, 77E y 77G.
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Las rentas de tierras, o los ingresos obtenidos por lo 
que producer las tierras, se las adjudican l6gicamente los agri 
cultores, pero al lado de estos es interesante subrayar los por 
centajes de otros grupos ocupacionales que también ingresan por 
este concepto;
% obtienen rentas 
de tierras
Industriales—comerciantes . 9
Ocupaciones altas por cuenta
ajena  ......    8
Ocupaciones médias por cuenta 
ajena       6
TTabajadores cualificados «... 5
Obreros no calificados ....... 11
Estos porcentajes representan tasas de poseedores de 
tierras, y que ademfs obtienen un rendimiento de ellas, en pobla 
ciones que no son centralmente agricultores. Es probable que en 
unos casos se trate de "ex—agricultores” (ocupaciones altas y 
médias por cuenta ajena), mientras que en otros se trate de ”agri 
cultores subsidiaries" (industriales-comerciantes, trabajadores 
de freas rurales). En todos los niveles son siempre los grupos 
de m5s edad -contando agricultores y no agricultores- los mfximos 
receptores de estas rentas:
% obtienen rentas % de agricul 
Edad (aHos) de tierras tores
- 4 0 ..... 8 5
40-59 .... 16 12
60—64 .... 21 16
+64 ...... 20 15
Total 15 ii
* *
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Status ocupacional 
alto
% obtienen rentas 
de tierras
% de agricul 
tores
-40 ,. ............ 12 8
4O—64 •••••••••••• 22 17




- 4 0 ...... 11 10
4 0 - 6 4.......... 24 25








A un 11% de poblaci6n agricultora corresponde un 15% 
de poblaciôn que obtiene rentas del campo. La diferencia nos da 
un saldo de un 4% de poblaci6n no agricultora que percibe ingre 
SOS de la agriculture, Ese 4% es la media que luego corresponde 
al nivel ocupacional alto (donde clasificamos a los agriculto­
res grandes y medios), porque en el nivel ocupacional bajo (obre 
ros) los saldos son mayores y en el nivel ocupacional medio (don 
de clasificamos al pequeno campesinado) adquieren un signo nega 
tivo claro en el grupo de mfs edad, El pequeno campesino con 
mâs de 64 anos se résisté a admitir -casi una cuarta parte de 
elles- que obtienen una renta de sus tierras, Hay que subrayar, 
en cambio, los porcentajes de poblaci6n obrera que déclara ren­
tes procedentes del campo, probablemente ex-pequenos campesinos
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en la mayorfa de los casos, trabajadores agrfcolas o simplemen- 
te trabajadores en freas rurales^
También los ingresos procédantes de "una empresa o ne- 
gocio familiar" o de "otra empresa o négocié" los encontramos en 
poblaciones que no son principalmente industriales o comercian- 
tes;
% obtienen rentas 
de una empresa 
o négocié
Agricultores  ..........      9
Ocupaciones altas por cuenta
ajena....... «..............  8
Ocupaciones médias por cuenta
ajena  .... . ......... 4
Trabajadores cualificados .... 2
Obreros no calificados ....... 2
Estos porcentajes de poseedores (en todo o parte) de 
explotaciones industriales son inferiores en los très dltimos 
renglones a los correspondientes de poseedores de tierras que 
vimos para esos mismos niveles ocupacionales medios y bajos.
Esto quiere decir que el acceso a su propiedad es mfs dificul— 
toso y no viene tan dado como el de la tierra. Aqui los mfximos 
receptores de renta los encontramos no en la tercera edad sino 
en las edades intermedias:
^  Compruébese también los altos porcentajes de "rentas empre- 
sariales y de cooperatives" que se registrar en los "traba. 
jadores manuales agrarios", de la encuesta del INE (Tablas 
77c y 77E).
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% obtienen rentas % de industriales
Edad (anos)
de una empresa 
0 négocie
comerciantes y 
trab. aut énomo s
- 4 0 .................. 14 25
40-59 ................ 17 28
60—64 .. .. . ...... .. 15 28
+ 6 4 ......... ........ 10 15
Total 15 27
Status ocupacional alto
- 4 0 ....... ......... 26 32
40—64 «............ . 31 36
+64 ................. 25 27
Total 29 35
Status ocupacional medio
- 4 0 .............. . 18 31
4 0 - 6 4 ........... . 23 37
+ 6 4 .................. 17 28
Total 21 34
Status ocupacional bajo
- 4 0 ......... ......... 6 19
4 0 - 6 4 .......... ..... 7 21
4 22
Total 6 21
La pauta por edad que hemos senalado se repite en los 
niveles ocupacionales de industriales-comerciantes, tanto a ni­
vel alto como medio, pero no se produce en los trabajadores au­
tonomes (nivel bajo)• En el grupo de mfs de 64 anos del status 
ocupacional bajo hay tantes o mfs trabajadores autOnomos que en 
el de menos de 40. En los otros niveles ocupacionales, en cam­
bio, donde menos industriales-comerciantes hay es précisémente 
en el grupo con mOs de 64 anos, donde se encuentran es en las 
edades intermedias.
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En todos los casos los que admiten obtener rentas por 
lo que produce una empresa o négocié son siempre menos que los 
registrados como industriales o comerciantes y muchos menos que 
los registrados como trabajadores auténomos. Las distancias se 
van alargando conforme se desciende de status. En esa misma me­
dida los entrevistados han ido contestando que obtenîan ingresos 
en concepto de "trabajo por cuenta propia".
Dejando aparté las ocupaciones por cuenta propia, los 
ingresos obtenidos en concepto de trabajo por cuenta propia se 
admiten en porcentajes mfs altos de poblacién que los que hemos 
visto confesados como producidos por una empresa o négocié. Tam 
bién aqui destacan las ocupaciones altas por cuenta ajena:
% obtienen rentas 
del trabajo por 
cuenta propia
Ocupaciones altas por cuenta
ajena .....................  13
Ocupaciones médias por cuen—
ta ajena  .......   8
Trabajadores cualificados .. 6
Obreros no calificados ....  7
Esto supone pluriempleo en otro tipo distinto de ocu- 
pacién a la detentada. Si a esos porcentajes se ahadiesen los 
correspondientes a otros presumibles empleos en el mismo tipo 
de actividades por cuenta ajena, la tasa résultante sobrepasa- 
rîa a la que halla el INE para la poblacién activa en su encues 
ta de 1.971^^2^
Ahora los porcentajes mds altos se registran en las 
edades mayores y también intermedias, porque los jévenes se en 
rolan en mayor medida en las ocupaciones por cuenta ajena;
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Edad (ahos)
- 4 0 ....... .............
40-59 ...................
60—64
+64  ......    0
Total
Status ocupacional alto
- 4 0 ............. ........
40-64 ...................
+ 6 4 ......... ...........
Total
Status ocupacional medio
- 4 0 .....................
40-64 ...................
+ 6 4 ..... ...... ..... .
Total
Status ocupacional bajo 
- 4 0 ....... ..............
40—64  ..... . . . . . .
+64 • • • • • • • • « • • • • • • • • • • • • •
Total
% obtienen rentas 



















Realmente, en donde las diferencias por edad son m5s 
rotundas es en el nivel medio, el de los pequeHos industriales- 
comerciantes y pequehos campesinos. En los extremes-trabajadores 
auténomos, por un lado, y empresarios grandes y medios, por el 
otro— la edad no constituye un factor diferenciador tan fuerte.
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Los très conceptos que acabamos de examiner estfn to- 
dos los très relacionados con una actividad ocupacional; agri 
cultores, industriales-comerciantes y trabajadores por cuenta 
propia. Los très conceptos que, finalmente, vajnos a contemplar 
a continuacién no se encuentran implieados con actividades ocu­
pacional alguna. Nos referimos a los de: a) pensiones, subsi­
dies y retires; b) rentas de inmuebles urbanos; c) intereses y 
rentas financieras. El primero es mâs caracterîstico de las cia 
ses bajas; los segundos de las altas (vêanse las tablas 83 y 84 
del Anexo), sobre todo de las ocupaciones altas por cuenta aje— 
na.
En los très casos las mdximas tasas de receptores de 
estas rentas se encuentran en el grupo de mâs edad, el de 60 y 
m5s anos (véase la Tabla 84)• El fenémeno es especialmente visi 
ble para las rentas urbanas y financieras en los niveles ocupa 
cionales altos. Son rentas que implican una actividad de acurm 
lacién patrimonial, posible en esos niveles por el propio es— 
fuerzo individual pero sélo al ritmo que impone el transcurso 
de todas las fases del ciclo vital del individuo. El mfximo se 
consigue con la mayor edad. En los niveles medios y bajos, en 
cambio, tiende a alcanzarse antes de esa edad.
Las "pensiones, subsidies, retires, etc." van decre 
ciendo en receptores conforme se asciende de nivel ocupacional;
% que recibe pensiones, 
etc., dentre de los 
Nivel ocupacional grupos con +64 anos
A l t o   .........  23
medio ............   33
bajo ..................  57
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En resumen, si recordamos la accién de las variables 
sociales, queda claro que a medida que se asciende en la escala 
social la pluralidad de conceptos por los que se obtienen ingre 
SOS se va haciendo también més amplia. En los grupos de alto 
status es donde se encuentran las tasas méximas de receptores 
de rentas procedentes tanto del trabajo por cuenta propia como 
de inmuebles urbanos, como de actives financières, como de una 
empresa o négocié, Los casos en que no sucede asi los constitu 
yen las rentas procedentes del trabajo por cuenta ajena, las 
pensiones o retires y las de la tierra.
Si recordamos la accién de la variable del ciclo vi­
tal, queda claro también que la poblacién de mayor edad es la 
que (merced a su proceso de acumulacién patrimonial) obtiene 
ingresos de un abanico més extenso de fuentes: de la tierra, de 
actives financières, de inmuebles urbanos, de pensiones y, en 
cierta medida, del trabajo por cuenta propia. Quedan fuera de 
ese abanico las rentas provinientes de explotaciones industrie 
les, propias més bien de las edades intermedias, y las del tra 
bajo por cuenta ajena, caracterîsticas de los jévenes.
La influencia conjunta de las dos variables especlfi 
ca las relaciones anteriores y hace que el abanico més plural 
de conceptos por los que se obtienen ingresos lo encontremos en 
la poblacién de mayor edad y de alto status a la vez.
Cémo obtienen sus ingresos los profesionales
Los profesionales constituyen un grupo de alto status 
ocupacional y que se ajusta, por tanto, a las pautas descritas 
para ese grupo dentro de la poblacién general. Lo que nosotros 
vamos a hacer es enfocar nuestro objetivo para distinguir con
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ïïiés details las caracterîsticas del fenémeno en una poblacién 
que, por sus caracterîsticas, promets una mayor riqueza de vi- 
sién.
En principio se trata de un grupo con una alta tasa 
de pluriempleo o de ejercicio de actividades adicionales a la 
suya propia:
% con ocupacién 
adicional
TOTAL .............. .....  27
Ingresos medios .......... 25
Ingresos altos ........... 36
Profesionales urbanos
Profesionales libérales ... 26
Funcionarios de nivel supe­
rior .................... 36
Directores y ejecutivos ... 26
Total urbanos 29
Profesionales rurales ..... 19
La tasa sube en los niveles altos y también lo hace 
en los funcionarios. Los profesionales rurales son los que pre 
sentan un mener îndice de actividad adicional,
El tipo de actividad adicional que se tiene en cada 
caso es el que indica la siguiente tabla;
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CLASS DE ACTIVIDAD ADICIONAL DE LOS PROFESIONALES QUE LA TIENEN,







privada 27 29 25 29 17
Profesién libre ••• 26 22 29 26 28
Empresarios, négo­
ciantes y comercian 
tes ............ 19 18 14 24 28
Funcionarios pdbli­
ces .............. 15 19 21 8 15
Otras . . . . . . . . . 13 13 9 17 13
100%
(323) (94) (110) (119) (60)
A las rentas que proceden de esta actividad adicional 
hay que sumar las que provienen de esa otra serie de conceptos 
que ya conocemos y que pueden revisarse en la Tabla 85 del An_e 
XQ. De ellos el prédominante es el de los intereses y rentas 
financières, aunque no llegue a la cuarta parte quien admita 
percibir ingresos por ese concepto; siendo minoritario el de 
las pensiones y retires;
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Conceptos por los que se obtienen 
ingresos no de trabajo Total
Nivel de ingresos 
medio alto
Intereses y rentas financieros .. 23 15 33
Empresa 0 negocio (en el que esté 
familiar 0 personalmente impiica- 
do) ............... .......... 8 6 11
Participacién en otra empresa 0 
negocio ............ ..... ..... 5 3 8
Rentas de inmuebles urbanos ..... 10 6 14
Rentas de tierras ............ . 8 6 10
Pensiones, retires ............. 4 5 3
Otros .......................... * 1 -
Total 58% 42% 79%
Como se ve, los profesionales de alto nivel son los 
que gozan del abanico més amplio de fuentes de ingresos; en to 
dos los conceptos superan a los profesionales de nivel medio 
excepto en el epigrafe de "pensiones, retiros". Las pautas que 
habîamos observado con respecto a la poblacién general se man— 
tienen, pues, aqui.
Lo mismo sucede por lo que se refiere a la edad. Los 
de 4 0 y més anos han acumulado una mayor pluralidad de concep— 
tos por los que obtienen ingresos. Los jévenes les superan sélo 
en el concepto de "empresa o negocio", y esto casi ûnicamente 
en el nivel de ingresos altos. De todas las maneras, los "vie— 
jcs" de nivel medio no llegan a alcanzar a los "jévenes" de n_i 
vel alto. La suma de porcentajes de los distintos grupos se e_s 
calona asi:
1 2 , "Viejos" de nivel alto (83)
2 2 , jévenes de nivel alto (73)
3 2, "Viejos" de nivel medio (56)
4 2 . jévenes de nivel medio (32)
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Es decir, que el factor de més fuerza es el del volu 
men de ingresos, seguido de la edad. En otras palabras, la plu 
ralidad de las fuentes de ingresos se asocia positiva y lineal^  
mente con el volumen de los ingresos totales percibidos en pri 
mer lugar, y luego con la edad, en segundo lugar.
La excepcién de las rentas derivadas de una explota-
cién industrial o comercial -al igual que en la poblacién gene 
ral— sugiere hasta qué punto el fenémenc es estructural y bési
co. La explicacién nos la puede dar el hecho de que alguna po­
blacién de mayor edad o bien ha abandonado las empresas o nego 
cios que le obligaban a una implicacién personal, principalmen 
te en los niveles altos, o bien no ha acabado integréndose en 
el mundo de la actividad empresarial privada como lo han hecho 
los jévenes.
Las aspiraciones en cuanto a ingresos necesarios
Si en la encuesta nacional de cabezas de familia po- 
nemos en relacién los ingresos necesarios con los conceptos por 
los que se obtienen los ingresos reales (Tabla 8 6), tendremos 
ocasién de comprobar las asociaciones que se producer, entre los 
niveles de aspiraciones subyacentes y la pluralidad de ingresos 
obtenidos.
Para ello hemos descompuesto los grupos correspon— 
dientes a los distintos intervalos de ingresos reales en très 
o cuatro niveles de acuerdo con los ingresos que se consideran 
necesarios. Unos niveles se sitûan por debajc de limite inferior 
del intervalo de ingresos reales, otros se sitûan entre los mi£
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mos limites del intervalo y otros se sitéan por encima. Sus 
équivalentes en ei piano de las aspiraciones son los de un ni­
vel bajo, equilibrado y alto.
El cruce de estas variables nos da como resultado las 
siguientes conclusiones:
lë. A igualdad de renta, cuando més se reducen las 
aspiraciones en cuanto a la fijacién de la cantidad neceaaria 
para vivir, en mayor medida se obtienen ingresos por conceptos 
taies como las tierras, las pensiones y el trabajo por cuenta 
propia. Lo cual se produce tanto en jévenes como en personas 
de mediana edad como en viejos (ver Tablas 8 7 , 8 8, 89 y 90).
Esto quiere decir que esas formas de obtencién de in 
gresos no sélo se encuentran asociadas con la renta y con la 
edad en el sentido que ya conocemos, sino que lo estén asimismo 
con una manifestacién actitudinal concomitante como es la reduc 
cién en las aspiraciones de lo que se considéra necesario para 
vivir.
Tierras, pensiones y trabajo por cuenta propia no se 
presentan, asi, como situaciones asociadas con el tipo de aspi 
raciones que se orientan hacia una mayor obtencién de ingresos, 
sino al rêvés. Més bien sugieren actividades astables y confor 
madas, asociadas con niveles bajos de aspiraciones.
2â. Por el contrario, cuanto més se incrementan esas 
aspiraciones, en mayor medida se obtienen ingresos via trabajo 
por cuenta ajena. Esta dltima se présenta, asi, como una acti 
vidad més incorporada a la carrera de progreso de las necesi- 
dades y de les standards de vida.
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3 .^ Aunque no tan acentuada, también en la obtencién 
de rentas financieras observâmes una cierta tendencia a su aso 
ciacién con niveles bajos de aspiraciones en la fijacién de los 
ingresos necesarios. Pero la tendencia se rompe para la genera 
lidad de la poblacién en el nivel superior de ingresos reales, 
en el intervalo de los que ingresan més de 3 0 .0 0 0 ptas. mensua 
les; aqui los porcentajes més elevados de los que obtienen ren 
tas financieras se registran entre los que se fijan un techo 
de aspiraciones (ingresos necesarios) més alto. Este éltimo fe 
némeno es el que nosotros hubiéramos esperado como normal, mien 
tras que el primero (el que se produce en los intervalos medios 
e inferiores de ingresos reales) es el que no responde a las 
hipétesis ordinarias.
lA qué se debe este comportamiento diferenciado? Si 
alguna explicacién puede acudir en nues tra ayuda es la del saJL 
to cualitativo que se da al pasar del conjunto que ingresa una 
variedad de cifras hasta las 3 0 .0 0 0 ptas. al grupo que ingresa 
por encima de esa cantidad. En éste éltimo es un 28% el que ma 
nifiesta ingresar rentas financieras; en los otros se va desde 
un 19% que lo hace en el intervalo 2 0-3 0 .0 0 0 ptas, a sélo un 
4% en el grupo que no alcanza las 5.000 ptas. En este salto es 
muy probable que el volumen y calidad de los activos financie— 
ros dé también un giro notable; el de los saldos bancarios en 
cuenta o libreta de volumen reducido como énico activo a los 
valores mobiliarios como activos productores de rentas reales.
Y parece como si sélo estos éltimos activos proporcionasen segu 
ridad suficiente para impulsar las aspiraciones hacia arriba, 
mientras que en los otros se registre la manifestacién actitu­
dinal de signo contrario que estâmes constatando. La ccnclusién, 
pués, que exponemos a tîtulo de hipétesis, es la de que la pe- 
queha acumulacién de activos financières en los grupos de ren­
ta media y baja (inferior a las 3 0 .0 0 0 ptas. mensuales) impiica
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una inseguridad de tipo regresivo que détermina el mayor confor 
mismo y la rebaja en las aspiraciones que hemos constatado, mien 
tras que la misma acumulacién en el grupo de renta alta implica 
un cambio de signo en las aspiraciones e integra a sus detenta- 
dores en la carrera de los standards de vida,
Ahora bien, el fenémeno tal como lo acabamos de ver 
en su generalidad se descompone en direcciones distintas a lo 
largo del ciclo vital del individuo. Efectivamentu, si examina— 
mos los comportamientos de los distintos grupos de edad (Tablas 
8 7, 8 8 , 89 y 90), comprobaremos cémo el fenémenc cobra un cariz 
distinto en cada uno de ellos. Realmente, los comportamientos 
antitêticos se producer en los més jévenes (los de menos de 35 
anos), por un lado, y en la primera madurez (los de 35 a 4 4
ahos), por el otro lado. Los primeros se manifiestan integramen
te con la pauta sehalada para el nivel de renta elevada, es de— 
cir, que se produce una relacién positiva y lineal entre aspi— 
raciones y obtencién de rentas financieras. Los segundos, en 
cambio, presentan exactamente la pauta contraria en todos los 
casos; la méxima percepcién de rentas financieras se produce en 
donde las aspiraciones son més bajas. Los matices son un tanto 
contradictorios en la segunda madurez (grupo de 45 a 59 anos), 
a modo de transicién hacia la tercera edad (los de 60 y més anos). 
Esta éltima vuelve a recuperar la pauta genêrica aunque adelan- 
tando la correlaeién "aspiraciones—obtencién de rentas financie 
ras", que funciona ahora a partir de las 2 0 .0 0 0 ptas. mensuales 
de ingresos reales.
Es interesante subrayar la posicién antitétiea de los
dos grupos que hemos senalado, el de los jévenes y el de la pri
mera madurez. Realmente, el més saliente es este ûltimo, en don 
de en ningdn caso se correlacionan positivamente las aspiracio— 
nés con la obtencién de rentas financieras. En esa edad crucial
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para el establecimiento définitivo del status familiar parece 
que la mayor obtencién de ingresos financières se asocia con 
una mayor conformidad con lo que uno cuenta, con los standards 
de vida ya adquiridos; la insatisfaccién con lo que uno ingre— 
sa y el establecimiento de standards més altos es le que se aso 
cia con una pluralidad de ingresos més limitada. Es decir, que 
en donde se tiene menos se quiere més, y en donde se tiene més 
se necesita menos. El que esto ocurra asi de claro en esta edad 
crucial —superada la juventud y no habiendo alcanzado la madurez 
définitiva- sehala probablemente una encrucijada de caminos ps£ 
colégicos que se produce precisamente entonces: para unos, para 
los que tienen més, se trataré en cierto modo de una meta ya con 
seguida; para otros, para los que tienen menos, se plantea real, 
mente un estar en el camino, a la expectativa de unos standards 
superiores. En ambos casos quedan lejos las tasas alcanzadas ya 
una vez cumplidos los 60 (sobre todo, a partir del nivel de las
1 0 .0 0 0  ptas. mensuales), por lo que hay que pensar que todavfa 
queda trecho en el que tienen que progresar tanto unos como otros.
La variacién en los ingresos
También la forma en que se han obtenidc los ingresos 
tiene algo que ver con la variacién experimentada en los mismos 
con respecto al aho pasado, Efectivamente, si examinâmes el te- 
ma en los profesionales (Tablas 91 y 92), podremos establecer 
las siguientes generalizaciones:
lâ. Se produce una mayor pluralidad de ingresos en 
quienes progresaron con respecto al aho pasado; y, siempre, en 
los profesionales de més edad més que en los jévenes.
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2s, m5s concretamente, en donde los ingresos con res­
pecte al aho pasado fueron mayores
• la proporcién de los obtenidos en el trabajo por 
cuenta ajena es mayor (tanto en ingresos altos 
como en medios)
• la proporcién de los obtenidos por lo que produ 
ce una empresa o negocio familiar/ personal es"" 
algo mayor (en los dos niveles de ingresos)
• la proporcién de los obtenidos por rentas de ca 
sas/pisos es algo mayor (en ingresos altos) ""
. la proporcién de los obtenidos por rentas finan 
cieras es mayor (en ingresos medios) ""
32. Y coneretamente, en donde los ingresos con respec 
to al aho pasado fueron menores
. la proporcién de los obtenidos por pensiones/sub 
sidios es mayor (en los ingresos medios)
. la proporcién de los obtenidos en el trabajo por 
cuenta propia es mayor (en los dos niveles de in 
gresos)
4 2 , Realmente, el dnico concepto en el que los jéve— 
nes superan claramente a los maduros es en el del trabajo por 
cuenta ajena.
A éste hay que ahadir —dentro del grupo superior de 
ingresos— sus mayores tasas de obtencién de ingresos por "lo 
que produce una empresa o negocio familiar/personal" y por la 
"participacién en otra empresa o negocio", dentro del contexto 
de una variacién positiva de los ingresos con respecto al aho 
pasado. Por el contrario, los profesionales de edad madura des 
tacan en esos mismos items dentro de un contexto de estabili— 
zacién o de variacién negativa de los ingresos con respecto al 
aho pasado. Parece, pues, que el negocio o empresa privada ofre
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ce un carécter distinto segén la edad en la que se registre: en 
los jévenes adquiere un signo positivo y progrèsivo, en los "vie 
jos" adquiere un signo estabilizado o regresivo. Su significa— 
cién es distinta en cada caso y, por tanto, su valor como indi 
cador implica un sentido distinto también segdn el grupo de edad 
de que se trate.
—  3 6 2  —
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Tabla 77A.- ESTRÜCTÜRA DE LAS RENTAS SALARIALES (1971)
Ingresos medios mensuales (pts.) Trabajadores Ingresos
Hasta 5.000 ...................    23 9,3
De 5.001 a 7.000 .......   21,5 19,8
De 7.001 a 10.000   23,8 21,8
De 10.001 a 14.000   17,4 22,3
De 14.001 a 20.000   9,7 18,1
Mas de 20.000    4,6 14,8
Total 100,0 100,0
Fuente; Estadfstica de Salaries, del INE. Véase INE, La Renta
Nacional en 1973 y su cUstrilaiciôn (Madrid: 1974), pag. 160.
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Tabla 77B.- DISTRIBÜCIDN PORCENTÜAL, SEGUN SUS RENTAS, DE LAS CA- 
TEGORIAS SOCIOECONOMICAS DE LOS CABEZAS DE FAMILIA 
(1971)
Categories socioecon6micas Hogares Renta disponible
Directores, gerentes y cuadros su­
periores ......................... 3 ,8 8 8 ,8 0
Técnicos y empleados intermedios, 
capataces y asimilados ........... 4,56 8,59
«Capataces y asimilados ....... 1,35 2,12
Otros empleados de oficina, vende- 
dores, trabajadores no manueles de 
los servicios ................. 11,44 1 4 , 4 0
Trabajadores manuales no agrarios. 4 1 ,9 2 4 2 ,0 4
Trabajadores manuales agrarios ... 1 1 ,9 8 7,89
Fuerzas Armadas ................ 1,77 2 ,7 2
Inactivos ........ ................ 2 4 ,4 1 1 5 , 5 2
Total 100,00 100,00
Fuente: Encuesta de Diferencias Relatives de Renta, del INE, Ve£ 
se INE, La Renta Nacional en 1973 y su distribucion (Ma­
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Tabla 77F.- INDICE DE RENTA DISPONIBLE DE LOS HOGARES (RENTA 
MEDIA = 100), SEGUN GRANDES CATEGORIAS SOCIOECONO- 
MICAS DE LOS CABEZAS DE FAMILIA Y TAMANO DEL MUNI* 
CIPIO (1971)_____________________________________
Asalariados no manuales Indice
Menos de 5*000 habitantes 142
5.000 - 19.999 128
20.000 y mâs 166
Fuerzas armadas Indice
Menos de 5.000 hab. 98
5.000 - 19.999 112
20.000 y mas 163
Asalariados manuales no 
agrarios







Menos de 5.000 hab. 39
5.000 - 19.999 53
20.000 y mâs 83
Asalariados manuales 
agrarios







Menos de 5.000 hab. 66
5.000 - 19.999 83
20.000 y mâs 115
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Tabla 78.- INGRESOS PROPIOS Y OPINION SOBRE LOS INGRESOs NECESARIOS Y LOS 
DE LA GENTE, SEGUN VARIACIÛN Y EXPECTATIVAS DE LOS INGRESOS, 
PROPIOS. INGRESOS Y EDAD (PROFESIONALES)______________________
Cantidad mensual 
que necesita una 
Sus ingresos propios con familia ”como la 
respecte a hace 1 ano son suya” para vivir 
mayores y piensan que den con desahogo (me 
tro de 1 ano serân mayo— dia en miles de 










- 4 0 ..... .











% opina % opina que 
que les les ingre- Ingresos 
ingresos ses de la medios 
de 1 a gen gente serân mensua- 
te son nm mayores den les (m^ 
yores que tro de 1 les de 



























Sus ingresos propios con 
respecte a hace 1 ano son 
mayores y piensan que den 
tro de 1 ano serân igua- 





























Tabla 78.- INGRESOS PROPIOS Y OPINION SOBRE LOS INGRESOS NECESARIOS Y LOS 
DE LA GENTE, SEGUN VARIACION Y EXPECTATIVA DE LOS INGRESOS 
PROPIOS. INGRESOS Y EDAD (PROFESIONALES)______________________
Sus ingresos propios con 
respecto a hace 1 ano son 
iguales o menores y pien­
san que dentro de 1 ano 
serân mayores 




4 0 + .............. .
TOTAL   ........ .
Sus ingresos propios con 
respecto a hace 1 aho son 
iguales o menores y pien­
san que dentro de 1 aho 




- 4 0 ............... .
4 0 + ...... ...........
TOTAL  .................
Ingresos propios y de la 
gente con respecto a hace 
1 aho___________
Los propios y los de la 
gente son mayores ......
Los propios son mayores, 
los de la gente son igua­
les o menores ...........
Los propios son iguales o 
menores, los de la gente 
son mayores .............
Los propios y los de la 
gente son iguales o meno 
res   . . .........
Cantidad mensual 
que necesita una 
familia ”como la 
suya” para vivir 
con desahogo (me 



















de la g ^  
te son ma 
yores que 











% opina que 
los ingre­
sos de la 
gente serân 
mayores den 





































Tabla 79.- CANTIDAD QUE NECESITA PARA VIVIR UNA FAMILIA 
SEGUN INGRESOS MENSUALES (PROFESIONALES )
COMO LA SUYA,














superior de media (mi- 
su intervalo les de pts.) (N)
Hasta 7,5 . • • • - 24 70 ^/ 100% 10,7 (47)
7,5 - 10 ..... 25 30 39 10,9 (39)
10 - 15 ..... 18 43 35 16 ,1 (105)
15 - 20 ...... 37 34 25 17,7 (194)
20 - 30 ...... 41 40 14 2 4 ,6 (371)
30 - 50 ..... 61 33 4 30,3 (354)
50 - 70 ..... 79 10 8 42,4 (117)
70 - 100 .... 75 21 2 49,8 (43)
100 - 150 .... 84 5 - 39,4 (19)
150 - 200 .... 100 — — 39,4 (4)
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Tabla 83.- ALGUNOS CONCERTOS POR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS EN LA
f a m i l i a, SEGUN STATUS, HABITAT Y OCUPACIONES, EN UNA MUES-
TRA N AGI ON AL DE CABEZAS DE FAMILIA
Pensiones, Rentas de Intereses, 
subsidies, inmuebles rentas fi- 
retiros .. urbanos nancieras Otros
TOT/X ......... .
Status socioecon6mico
A l t o    .......




50 -  200  ........................
10 -  5 0  .
3 -  1 0 ...................................





ciantes  ..... .




Trabaj adores cualifi. 
cados ............
. Obreros no califica- 
dos . . . . . . . . . . .
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Tabla 84.- ALGUNOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS EN LA
FAMILIA, SEGUN EDAD Y SEGUN NIVELES OCUPACIONALES Y EDAD,
EN UNA MUESTRA NACIONAL DE CABEZAS DE FAMILIA
Pensiones, Rentas de Intereses, 
subsidies, inmuebles rentas fi- 
retiros .. uybanos nancieras Otros
Total edad (ahos)
- 4 0 .........................................   2
4 0 - 5 9  ...............  7
60 - 64  ......   19
+ 64  .............  56
Nivel ocupacional alto
- 4 0 ..................  1
4 0 - 6 4 ..............   3














1 0 0 5 g
Nivel ocupacional medio
-  4 0 .....................    2
4 0 - 6 4   .....    4








1 1  
10
Nivel ocupacional bajo
— 40 ................... 2
4 0 - 6 4  ................ 6
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FAMILIA SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERA NE-
CE3ITA :para VIVIR (CABEZAS DE FAMILIA)a/
Se obtienen ingresos por ...
Por lo que
Ingresos reales y trabajo perso- pensio— producen rentas de
necesarios (miles nal por cuenta :nés, r^ las tie- activos fi­
de pesetas) propia ap ena tiros rras nancières
Menos de 5
- 5 ......... 39 40 42 22 4
5 - 10 ...... 39 48 29 21 5
+ 10 ........ 42 50 17 17 4
Total.... . 40 1 2 28 20 1
De 5 a 7,5
- 7 , 5 ...... 51 44 18 28 10
7 , 5  - 10 .... 32 54 16 19 7
+ 10 ........ 38 60 11 15 6
Total ....... 41 55 M 11 7
De 7,5 a 10
- 1 0 ....... 47 52 12 16 7
10 - 15 .... 38 62 8 12 5
+ 1 5 ..... 37 61 12 10 6
Total ....... 11 58 10 13 6
De 10 a 15
- 1 0 ...... . 58 39 13 21 13
10 - 15 .... 41 60 8 11 8
15 - 20 .... 35 66 7 7 8
+ 20 ........ 39 64 6 6 4
Total ....... 43 58 8 il 8
^  Porcentajes de cabezas de familia que ingresan por los; distintos
conceptos en cada grupo (combinado) de ingresos reales1 y necesa-
nos,
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Tabla 86.- ALGUNOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS BN LA
FAMILIA SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE ÔÔNSIDERAN -
NECESITA PARA VIVIR (CABEZAS DE FA#LIA) SJ
Se obtienen ingresos ppr .  J:.,
por lo que
Ingresos reales y trabajo perso­ pensio- producen rentas de
necesarios (miles nal por cuenta nes, re las tie- activos fi
. jjp Desetaa) prqpia a Jena tiros rras nancieros
De 15 a 20
- 1 5 ....... 58 45 8 13 12
15 - 20 .... 37 65 9 8 11
+ 2 0 ....... 44 60 8 5 12
Total 4Z il 8 10 12
De 20 a 30
- 15 ...... 66 35 7 19 21
15 - 20 .... 45 57 12 14 24
20 - 30 44 59 6 6 16
+ 3 0 . . . . . . . . . . 44 65 6 9 18
Total ....... 50 53 8 iL ii
MAs de 30
- 1 5 ..... . 80 25 8 20 24
15 - 30 . . . . . . . 64 42 6 15 26
+ 30 . . . . . . . . 61 45 5 12 31
Total ....... 66 12 6 M 28
TOTA^ .  . . . . . . . . . . . . . . . . 15 il M ÎÂ 2
a/ Porcentajes de cabezas de familia que iOgresan por los distintos
conceptos en cada grupo (combinado) de ingresos reales y necesa—
rios.
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Tabla 07*- ALGÜNOS CONCEPTOS FOR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS EN 
LA FAMILIA SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONl^ iSfE* 
RAN NECESITA PARA VIVIR ENTRE LOS DE MENOS DE 35 A^OS
Se obtienen ingresos por ...
Ingresos reales y trabajo perso- pensio­
por lo que 
producen rentas de
necesarios (miles nal por cuenta nes, re las tie- activos fi
de pesetas) propia aj ena tiros rras nancieros
Menos de 5
- 5 ....... 43 56 8 15
5 - 1 0  ..... 33 68 3 10 3
+ 10 ....... 48 56 4 9 5
Total ...... 12 62 1 10 1
De 5 a 7,5
— 7,5 ...... 49 56 4 11 5
7,5 - 10 ... 32 70 5 5 5
+ 10 ....... 27 75 2 4 4
Total ...... 21 21 3 i i
De 7,5 a 10
— 10 ....... 33 70 1 8 5
10 - 15 .... 25 78 1 4 4
+ 15 ....... 35 68 7 6 5
Total ...... 30 23 2 6 i
De 10 a 15
45 58 1 8 8
10 *• 15 .... 31 72 1 5 6
15 — 20 .... 27 78 K 4 6
38 69 6 2
21 19. 2 i 6
•- 383 —
(Continuaciân)
Tabla 87,- ALGUNOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS EN LA 
FAMILIA SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERAN NE­
CESITA PARA VIVIR ENTRE LOS DE MENOS DE 35 ANOS (CABEZAS 
DE FAMILIA)_____________________________________________ _
Se obtienen ingresos por



















De 15 a 20
- 1 5 ...... 44 63 M 4 10
15 - 20 .... 21 84 1 2 7
+ 20 ....... 23 81 5 2 17
Total ...... 1 1 2 i 1 3 i l
De 20 a 30
- 15 ...... 61 45 - 8 16
15 - 20 .... 31 77 3 X 12
20 - 30 .... 40 64 1 5 21
+  30 ....... 52 58 - - 10
M 62 J. i 1 1
Mâs de 30
*■ 15 ....... 69 34 5 11 16
15 — 30 .... 51 64 3 14 25
+  30 ....... 25 85 7 15 45
Total..... 50 i Z i 1 1 22
—  3 8 4  —
Tabla 88.- ALGUNOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENS NINGRESOS EN LA 
FAMILIA SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERAN NE* 
CESITA PARA VIVIR ENTRE LOS DE 35 A 44 aSOS (CABEZAS DE - 
FAMILIA)_________________________________________________
Se obtienen ingresos por ...




















- 5 ........ 44 56 16 22 8
5 - 10 ..... 43 61 4 23 4
+ 1 0 ....... 41 60 4 12 4
Total ...... il i 18 i
De 5 a 7,5
— 7,5 
7,5 - 10 .... 
+ 1 0 .....
Total
41 60 5 23 9
44 56 4 19 4
36 65 4 17 6
39 62 i 12 6
De 7,5 a 10
- 10 .., 
10 - 15 
+ 15 ..
Total .,
48 57 3 15 7
39 64 2 8 4
40 64 7 8 3
42 62 A 10 i
De 10 a 15
- 10 ... 
10 - 15 
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(Continuaciôn)
Tabla 88.- ALGUNOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS EN LA
FAMILIA SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERAN NE-
CESITA
m i l i a)
PARA VIVIR ENTRE LOS DE 35 A 44 aSos (CABEZAS DE FA
Se (obtienen ingresos por # # #

















activos fl^  
nancieros
De 15 a 20
- 1 5 ....... 59 46 1 13 10
15 - 20 .... 40 65 X 8 9
+ 2 0 .... . 56 54 X 4 5
Total ••••••« 51 55 1 8 8
De 20 a 30
- 1 5 ....... 65 41 1 14 19
15 - 20 .... 53 54 X 5 25
20 - 30 .... 45 59 1 5 9
+ 3 0 ....... 61 46 - - 10
Total ....... 54 52 1 2 15
Mas de 30
- 1 5 ..... 89 19 1 13 23
15 - 30 .... 6 8 43 X 13 17
+ 3 0 ....... 59 49 1 2 20
Total ....... 6 8 41 X 9 20
—  3 8 6  —
Tabla 89.- ALGUNOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS EN LA 
FAMILIA SEGUN SUS INGRESCS REALES Y LOS QUE CONSIDERAN NE­
CESITA PARA VIVIR ENTRE LOS DE 45 A 59 A&OS (CABEZAS DE - 
FAMILIA)
Se 1obtienen ingresos npor ...










nes , re 
tiros








- 5 ......... 53 47 10 29 3
5 - 1 0 ...... 43 52 12 26 6
+ 10 ......... 43 55 8 24 3
Total ........ 45 53 10 26 5
De 5 a 7,5
- 7 , 5 ....... 59 39 8 33 10
7,5 - 10 .... 45 55 9 21 7
+ 1 0 ........ 42 58 7 17 6
Total...... . 46 ü 8 2lL Z
De 7,5 a 10
- 1 0 ..... . 55 47 9 18 6
10 - 15 ..... 44 57 8 17 7
+ 1 5 ........ 35 64 8 13 5
Total ........ 45 56 8 16 6
De 10 a 15
- 10 ........ 67 36 7 24 7
10 - 15 ...... 50 54 8 15 8
15 - 20 ...... 36 64 7 8 7
+ 2 0 ........ 44 61 6 8 4
48 ü I 13 2
—  3 8 7  —
(Continuaciôn)
Tabla 89.- ALGUNOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENÊN INGRESOS EN LA 
FAMILIA SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERAN NE­
CESITA PARA VIVIR ENTRE LOS DE 45 A 59 ANOS (CABEZAS DE - 
FAMILIA)_________________________________ , _______ ___
Ingresos reales y 
necesarios (miles 
de pesetas)
Se obtienen ingresos por ...
por lo que
trabajo perso- pensio- producen rentas de
nal por cuenta nés, r^ las tie- activos
propia ajena tiros rras nancieros
De 15 a 20
- 1 5 ...... 65 41 4 14 9
15 - 20 .... 45 62 7 10 12
+ 20 ....... 41 64 6 7 11
Total ...... 51 55 5 1_1 10
20 a 30
- 15 ....... 69 36 7 23 23
15 — 20 .... 49 55 15 19 25
20 — 30 .... 48 58 7 6 15
+ 30 ....... 32 78 6 14 20
il 55 J2. il 20
Mas de 30
- 1 5 .... .
15 — 30 ....
+ 3 0 ......
Total  ....
81 24 5 18 23
70 33 4 12 26
68 42 6 13 30
20 1 1 i 13. 28
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Tabla 90.- ALGUNOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS EN LA
FAMILIA SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERAN NE­
CESITA PARA VIVIR ENTRE LOS DE 60 Y MAS ANOS (CABEZAS DE
Se obtienen ingresos por e # #










nes , re 
tiros








- 5 ....... 34 34 59 20 4
5 - 1 0 .... 36 35 57 19 6
+ 1 0 ...... 40 31 49 16 3
Total ...... 2 1 2 1 5 1 1 1 i
De 5 a 7,5
- 7 , 5 ..... 50 36 36 30 11
7,5 - 10 ... 40 41 43 26 9
+ 10 ....... 41 40 38 18 5
Total •••... 12 38 11 21 8
De 7,5 a 10
— 10 ....... 46 40 33 22 10
10 - 15 .... 42 48 32 22 6
+ 15 . . . . . . . 42 40 36 16 13
Total ...... 11 11 33 Ü 9
De 10 a 15
50 24 41 30 24
10 - 15 .... 46 41 31 19 17
15 - 20 .... 36 60 26 17 15
47 52 25 6 3
li 12 2 1 21 18
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Tabla 90.- ALGUNOS CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS EN LA
FAMILIA SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERAN NE­
CESITA PARA VIVIR ENTRE LOS DE 60 Y MAS ANOS (CABEZAS DE
Se obtienen ingresos por ...










nes , re 
tiros







De 15 a 20
- 15 ....... 56 38 26 21 18
15 - 20 .... 37 42 47 15 20
+ 20 ....... 53 30 28 8 21
Total ...... i2 18 11 16 1 1
De 20 a 30
- 1 5 ....... 66 22 19 24 27
15 - 20 .... 43 39 40 34 37
20 - 30 .... 32 57 18 7 26
+ 3 0 ....... 55 53 32 16 41
Total ...... 49 39 25 21 30
Mas de 30
- 15 ....... 78 27 22 37 31
15 - 30 ..... 56 44 23 26 39
+ 30 ........ 68 38 12 25 47
Total ...... 66 37 12 28 39
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Tabla 91.- CONCEPTOS POR LOS QUE SE OBTIENEN INGRESOS EN LAS FAMILIAS
DE LOS PROFESIONALES, SEGUN SUS INGRESOS CON RESPECTO A^
ANO PASADO Y EDAD




Total z4£ 40+ Total 42+
Por el trabajo personal por:
cuenta propia ........ 56 54 58 55 49 58
cuenta ajena ........... 64 68 60 55 62 52
Por lo que produce:
una empresa o négocie 
familiar/personal ...... 9 11 9 6 5 7
la participaciôn en otra 
empresa o négocié ...... 5 6 5 5 4 5
Pensiones, subsidies, retires.
etc 3 2 4 6 2 7
Rentas de casas, pisos ...... 11 8 15 7 3 10
Por lo que producen las tie-
rras ........................ 8 6 10 8 3 10
Rentas financieras .......... 24 20 29 21 14 25
Otros H 1 - 1 1 1
1 8 0 % ' ^ 176% 190% 165% 143% 175%










1 055 o 0 +1
H Q fi OH < 0 1^
CO cq fi
H < 0
O k C G Ol0
O 0 0 11
CO (%
k C 0 0
k Td 0 H
g k 0 iH 0
% < 0 0 ko 0 0 P o
H o 0 a S EH
CO H -P •H
k Ü H o
k k d (fi
O k d
Dd CO 0k k 0 H •X13 0 0 o
CO 0 ”^1o 55 fi 0 0
k o % -p 0o c 0 fi Olk H 0 0
Q CO a X i 1o 0 0
cq CO 0 G
< k fi 1—1
H od 0




kcq CO 0< 0
k 55 fi +  1
P 0 O% O fik k 0
CO •• G
CO fi o;o 0 0
CO CO 0 11
k o 03 Eh 0 0
o k 0 TJ r4 k% < 0 0 0 0
H 0 à -P
CO •0 0 oD O55 O 0 a H Ehk k G
% 0
k k 0 (fi
H a 0 0H 0CQ CO 0 H +  1
O o fi 0 O
Hk Q c 0 0
CO k H -P 0
% O fi o|k 0 0
D CO a > > 11
0( O 0 0
CO 0 G
CO k fi Ho 3 0
k ü fi -P
% 0 0


















































o OO o Vf) rH
tH Ci OO Ci 1
1
Vf) VO ri Ci
ri O OO ri Ci ''t X
1
Vf) tH. ri
r4 tH tH Ci CO tH VO tH X
Vf) VO ri
0
• • 1 1 • fi pj # 0 0 • #1 • p 0 • 0 MT «V # 0 k • #
0 bo 0 • 0 # 0 « 0 • $
m •• 0 fi • fi fi O •ri fi •
fi 0 fi 0 •X) # •ri • a 0 # 0
0 0 a • •H 0 # *d • 0 • 0a d d 0 \ • 0 •H «V d • fi
•H d TJ fi # 0 d m • 0 *0 0
0 a fi 0 0 0 # a 0 • X • 0 0 • k
•n 0 0 fi 0 •H • •H 0 • d 0 fi • 00 fi•r> a 0 k • 0 fi # 0 0 0 a * fi
X a 0 fi•H #•H a # -p 0 # 00 0 a g • -P # «V 0 0 • fifi 0 0 d § 0
• fi 0 • 0 0 d • •ri
■p -p ■P u (p • 0 • 0 «V TJ (j (pfi fi fi a 0 fi 0 0
r4 0 0 0 0 0 0 k fi 0 0 0 0 0 0 00 a d d H fi•ri 0 0 -P •H •H fi 0 k fi 0 00 0 d 0 fik 0 0 0 •ri -P fi X 0fiH fi fi X fi fi 0 fi fi
0 0 0 0 0 0 0 •ri 0 -p


























































El fenômeno de la conducta ahorradora se explica central 
mente —lo mismo que el de la conducta consumidora- en funci&n de 
la corriente de renta que llega hasta el individuo. El plan de em 
pleo de esa corriente de renta, en cuanto difiere algunas decisio 
nes de consume a plazo cierto o indefinido, establece âreas en 
las que no queda nada clara la disyuntiva te6rica entre ahorro y 
consume. En este sentido todjs los dlas se consume y se ahorra.
Y el ahorro de hoy puede convertirse en el consume de mahana. Co 
mo subraya E.A, Lisle, ”en la conducta econômica de una familia 
no existe ninguna soluci6n de continuidad entre el consume y el 
ahorro, es decir, entre consumes mds o menos inmediatos y consu­
mes m5s o menos dif eridos
El mécanisme del ahorro come actividad del individuo, 
aunque no sea aprehensible come residue o saldo financière posi­
tive, constituye un fen6meno social permanente, constituye una 
constante en el comportamiento econdmico de les individuos y de 
las familias. Todos los que consumer, ahorran de alguna manera; 
consume y ahorro son en cierto mode actividades paralelas. Siem 
pre hay algo que se guarda o que se réserva, siempre hay algo 
que se ahorra para mahana o para pasado mahana. Los limites tern 
porales del plazo en que se difiere el consume vienen détermina 
dos per la capacidad finaneiera correspondiente y per las expec 
tativas de cambio de esa capacidad. Cuanto mis arriba en la esca 
la social (de renta) nos encontremos, mayores probabilidades ha- 
bri de aplazar determinadas decisiones de consume y, per consi— 
guiente, mayores voldmenes de ahorro se producirin. Efectivamen 
te, la experiencia de la investigaciin emplrica nos dice que lo 
que los economistas llaman propensi6n marginal al ahorro crece 
con la renta, de ninguna manera constituye una tasa constante.
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Ahora bien, ese mayor ahorro se produce no s6lo por el 
planeamiento de un consume future sine por el deseo de contar con 
una reserva que proteja el actual nivel de consume de posibles y 
eventuales détériorés, lo que tambiên viene a suponer un consume 
future. El resultado de todo este esfuerzo de acumulacidn y de 
reserva se encarna en un patrimonio, en el que, a medida qvia se 
asciende de nivel de renta, los actives monetarios y cuasi—mone— 
taries van dejando paso a otros tipos de actives que se engloban 
ya en la calificacidn de inversiones. En esos niveles superiores 
de renta el ahorro se configura, por tanto, come un mécanisme con 
ductuai orientado hacia la consecuci6n de una doble finalidad, 
la de realizar una actividad de consume, por un lado, y la de 
acumular un patrimonio, per el otro. Esta dltima no constituye 
una finalidad abstracta o autdnoma, pese a todo, sine que se orien 
ta come reserva o mure de protecciôn y defensa, come plataforma 
del consume.
Con todo este queda claro que no partîmes de la idea 
"contable" del ahorro como saldo o residue a medir, come lo que 
queda de la renta despuês del consume, sino de su concepciôn co­
me mécanisme de la conducta con una clara configuraciôn psico— 
social y con un papel clave dentro del mapa del comportamiento 
econimico.
Para nosotros, por consiguiente, el ahorro no es algo 
que se le reste al consume sino que responde mis bien a las ex— 
pectativas de un consume aplazado a a la funciôn de reseirva que 
juega como garantîa de unes concretes niveles de consume, Cuando 
se da el aplazamiento evidentemente puede producirse un deterio 
ro del consume actual a cambio de un progreso en el nivel futu­
re, pero êsto, mis que una resta, significarla un cambio de or- 
den en las prioridades. Es decir, que, de una manera general, no 
aumenta uno cuando disminuye el otro, o no se produce el uno a 
Costa del otro, sino que se producer conjunta y paralelamente.
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Algunos estudiosos distinguer entre un ahorro—stock y 
un ahorro—flujo. Para Dauphin—Meunier êste iltimo es el que créa 
nuevas fuentes de renta, "el calificado de creador por Charles 
Rist porque, afectado de una manera duradera a la adquisici&n 
de bienes instrumentales, concurre a la formacidn del campital 
y hace brotcir en el patrimonio del sujeto econômico un flujo de 
renta"i25/ ai primero le llama tambiên ahorro-reserva, propio 
del mercadu monetario; al segundo lo identifica dentro del mer— 
cado financière, en el mercado de los capitales invertidcs a lar 
go plazo, Y el verdadero ahorro es el segundo, el que juega den 
tro del circuito econêmico.
Claramente confirmâmes que ese ahorro-flujo se inte­
gra dentro del concept^ de inversion al que antes aludîamos. Y 
queda claro tambiên que nuestra concepciên del ahorro comprende 
evidentemente las dos perspectivas anteriores, en cuanto lo con 
sideramos como un mécanisme el resultado de cuya actuaciên es la 
suma del conjunto de actives patrimoniales del individuo o fami 
lia. Asi lo vamos a medir nosotros en el capitule que dediquemos 
al tema.
No obstante, hay que tener présente esa doble perspec 
tiva del ahorro, que en un sentido o en otro van a compartir di_s 
tintos grupos dentro de la poblaciên y que va a provocar cierta 
ambigüedad en sus apreciaciones al respecte, tal como tendremos 
ocasiên de comprobar al interpretar los dates de los profesiona 
les que siguen a continuaciên. Para unos, para los que se ajus— 
tan mâs a los roles convencionales y tradicionales, ahorro es 
sinênimo de atesoramiento, de acumulaciên de actives monetarios 
y cuasi-monetarios. Para otros el ahorro no es tal si no es créa 
dor, si no produce ("si no se mueve", dicen), equipardndolo en— 
tonees con inversiên. En la poblaciên general la primera conce£ 
ciên encuentra sus mayores tasas de partidarios entre las amas 
de casa, en los grupos de edad, entre los grupos de bajo status 
y en cierto modo dentro de los contextos rurales.
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COMPORTAMIENTO E IMAGEN DEL AHORRO EN UN GRUPO DE ALTO STATUS 
OCUPACIONAL
Nos referimcs al grupo de los profesionales, cuyo anâ 
lisis permite un visiên de mayor profundidad que si manipuldse 
mos el conjunto de la poblaciên general.
Administraciên de la renta y ahorro
En el cuesti^nario de profesionales preguntâbamos por 
su ahorro de una manera indirecta; "A veces ocurre que no todo 
lo que se ingresa se suele gastar totalmente. &Con quê frecuen— 
cia les suele ocurrir esto a Vds.?" Y tambiên: "&Por têrmino me 
dio, quê proporciên de lo que ingresan (neto) suelen gastar 
Vds.?" El resultado a la primera pregunta se puede considerar 
como équivalente de ahorro; el saldo de lo que no gastan, en la 
segunda, équivale al volumen relative de ahorro.
En los dos casos queda claro (vêanse las Tablas 93 y 94 
en el Anexo) que el ahorro se produce en mayor medida en el nivel 
superior de ingresos, con independencia de la edad. Lo que varia 
es el empleo de ese ahorro, que en los jêvenes probablemente se 
destina en parte a algên consumo futuro, mientras que en los gru 
pos maduros contribuye m^s al mantenimiento de un activo patri­
monial de reserva. Por eso son estos ûltimos los que, a igualdad 
de renta, tienen depositadas cantidades mês altas en Bancos o Ca 
jas (Tabla 94). Pese a todo, el grupo joven del nivel superior 
de renta cuenta con un saldo bancario por encima del de los pro 
fesionales maduros de nivel medio.
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Lo que interesa subrayar es que ese gr$po joven de ni­
vel superior, encarnaciên probable del estereotipo del joven pro 
fesional o joven ejecutivo, dindmico y moderno, es el grupo con 
menor tendencia al ahorro monetario. La raz6n ingresos/saldos 
présenta en êl sus cocientes mds bajos. Los cocientes mis eleva 
dos se encuentran entre la poblaciên de edad, destacândose pre— 
cisamente la poblaciên de edad de nivel medio por su mayor pro— 
clividad al ahorro monetario,
Ahora bien, ese grupo joven de nivel superior posee 
tantas o casi mds cuentas bancarias que nadie (Tabla 95), por lo 
que —aunque no acumule saldos tan elevados como podrîan corres 
ponderle— lo presumible es que mueva su dinero con frecuencia y 
de la forma mis variada, orientdndolo a consumos diferidos y ha 
cia su empleo en otros activos distintos a los monetarios y 
cuasi—monetarios. De hecho es el grupo al que le "sobra" una par 
te mayor de su renta -como ya sabemos-, si nos fijamos en la pro 
porciên que la cantidad que consideran necesaria supone con res 
pecto a su volumen de ingresos reales (Tabla 94).
Esta situaciên prevalente de los jêvenes se produce 
sêlo en el nivel superior de renta, en el nivel medio su ahorro 
tampoco se canaliza predominantemente por las vîas monetarias y 
cuasi—monetarias, pero su dinamismo bancario es menor: son los 
que poseen un mês reducido ndmero de cuentas bancarias (Tabla 
95).
La imagen que los distintos grupos tienen sobre su pro 
pio ahorro es absolutamente consecuente con la situaciên que aca 
bamos de describir. Asi, los que en mayor medida opinan que aho 
rran mucho mds y/o algo mds que una familia de la misma posiciên 
social son los jêvenes de nivel superior. Vêase el resumen de 
resultados:
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saldosmedio opinan que opinan que
porcentajes del total de ahorran mês ahorran me
medio de sus cuentas
ingresos bancarias
que ahorran (miles de pts) cida recida
que una fa— nos qiàe *na 




































Lo destacable es, entre el grupo joven de nivel supe^ 
rior, la relativamente alta tasa de quienes piensan que ahorran 
menos, tasa que no acaba de encajar dentro del cuadro objetivo 
descrdto para el mismo grupo, si no es por la consideraciên ais 
lada del ahorro monetario en parte de los consultados.
Bsos mismos jêvenes son tambiên los que perciben a m5s 
gente ahorrando ahora que hace diez ahos, mientras que por el 
otro lado tambiên sobresalen en la apreciaciên de que ahora se 
ahorra proporcionalmente menos que entonces (Tabla 97), insinuan 
do la vigencia de una ideologîa dominante de tipo consumistas y 
en la que ellos participan.
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iOuê es lo que entienden, entonces, los profesiona— 
les por ahorro?é Desde luego, los pertenecientes al nivel su­
perior de ingresos son los que menos consideran como tal al 
ahorro monetario, es decir, la reserva de dinero en Banco o Ca 
ja destinada a la adquisiciên de algdn bien de consumo o con 
una finalidad genêrica de previsiên (Tabla 98). Y precisamente 
es el grupo joven de ese nivel superior el que menos considéra 
como ahorro la reserva bancciria .
Esto no quiere decir que los jÔvenes se adhieren 
automâticamente a la idea de considerar sêlo, la inversiên co— 
mo una forma de ahorro; al revês, incluso en algdn caso parece 
que sea la poblaciên madura la que destaque algo mâs esa con— 
cepciên, quizâ probablemente por su mayor familiaridad con la 
posesiên de esos activos creadores de renta que lleva consigo 
la inversiên.
Asi, pues, los jêvenes se distancian de la concepciên 
del ahorro como reserva monetaria (sobre todo, los jêvenes de 
nivel alto), por su rechazo de la idea de acumulaciên y del 
ahorro-stock. Y, en todo caso, son los que en mayor medida le 
asignan a la reserva monetaria el destino de un consumo futuro 
(Tabla 99). Pero, a la vez, ocupados como estân con los planes 
de equipamiento del hogar y a la expectativa de otras âreas de 
consumo aplazadas en mayor o menor medida, no se encuentran 
tan familiarizados como los viejos con los activos del ahorro- 
flujo o ahorro-inversiên (valores mobiliarios, inmuebles rdsti 
COS y urbanos, explotaciones industriales, etc.).
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Hemos visto las diferencias entre jêvenes y maduros, 
por un lado, y entre el grupo de renta alta y el de renta media, 
por el otro. Ahora bien, no olvidemos, que en conjunto la conce£ 
ciên del ahorro que muestra la poblaciên de profesionales es una 
concepciên mâs dinâmica y progresiva que la de otras poblaciones 
de inferior status ocupacional. Por las mismas fechas en que rea 
lizâbamos la encuesta de profesionales llevâbamos a cabo tambiên 
una encuesta aplicada sobre una muestra de amas de casa en cuyo 
hogar se poseyera al menos una libreta de ahorro. El incluir las 
mismas preguntas en parte de los dos cuestionarios nos permite 
traer ahora aqui los siguientes resultados comparâtivos, ilustra 
tivos de las diferencias entre las dos poblaciones;
Prof es ionales Amas de casa
La mejor manera de estar prevenido 
contra los diferentes imprevistos 
es, en primer lugar, el reservar 
una cantidad en un Banco o Caja de
Ahorros  ..........................  13 30
Consideran como una forma de ahorro;
-el ir met iendo poco a poco el di 
nero que se pueda en un Banco o
Caja de Ahorros ..................  62 83
-el ir reservando dinero para corn 
prar algo; reloj, lavadora, ne-
vera, coche, etc. ................  37 71
-invertir en cêdulas o titulos 
del Estado, bonos, obligaciones
o acciones .......................   70 61
Con respecto a hace 10 ahos hoy:
-hay menos gente que ahorro ..... 34 24
-se ahorr proporcionalmente menos 49 28
El tipo de persona al que le gusta
ahorrar es del sexo masculine   43 15
BASE: (1407) (iœ4)
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Segân estos resultados los profesionales sobresalen en; 
l) no considerar como ahorro la reserva destinada a un consumo fu 
turo y, en general, el ahorro monetario; 2) définir antes bien 
como ahorro a la inversiên en valores; 3) ver hoy en dla una di£ 
minuciên de ahorro y de ahorradores, consecuencia probable de una 
ideolêgîa consumidora; 4) no considerar como tal el pequehos aho­
rro conveneiona1 del ama de casa, sino el que planean los hombres.
Estos rasgos definen en la poblaciên profesional una 
concepciên del ahorro mâs dinâmioa y progresiva, un ahorro de or 
den superior, podrîamos decir, al que se percibE entre la pobla­
ciên general. Pero al mismo tiempo recogen la fuerza del estereo 
tipo popular (a niveles cultos) de que hoy se consume mâs y se 
ahorra menos, de que hoy no se ahorra tanto como hace diez ahos, 
pongamos por caso.
Aunque esta dltima creencia no se ajusta demasiado a la 
realidad de una poblaciên (la de los profesionales) que ahorra 
casi la cuarta parte de lo que ingresa y que posee un saldo medio 
en cuenta de una s 250.000 ptas. (en 1969).
En todo caso, si los profesionales piensan que ahora se 
ahorra menos, &cuâl es la imagen que tienen del ahorrador o, mâs 
bien, de la persona a la que le gusta ahorrar? El modelo que di— 
bujan es el de una persona casada, de clase media, con mâs de 
45 ahos y con mâs de dos hijos. Los rasgos de este retrato los 
acentdan los entrevistados con edades por encima de los 40 ahos, 
los entrevistados por debajo de esa edad aproximan mâs el retrato 
a sus propios perfiles. Vfase;
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Tipo de persona a la que le gusta mâs ahorrar
Edad Hijos
hasta 45 +45 hasta 2 mâs de 2 de clase media
TOTAL 33 65 38 58 75
Ingresos me— 
dios
—4O • • • . 42 57 46 50 70
40+ • a • • 27 71 36 61 80
Total 34 64 41 55 76
Ingresos al­
tos
—40 . • • • 35 61 44 54 71
40+ • • • • 30 66 30 64 77
Total 32 64 35 61 75
Edad
—40 « • • • 39 59 44 52 71
40+ • • • • 28 69 34 62 77
Al presentar la imagen del ahorrador cada grupo de pro
fesionales, si no tiende a describirse a si mismo, si que aproxi 
ma los rasgos a sus propios perfiles. La conducta ahorradora, 
pues, la perciben dentro de si mismos y no tanto fuera de ellos, 
La primera perspective responde a una realidad innegable, la se- 
gunda responde a un estereotipo de opiniên.
Pero el ahorro no es sinênimo de privaciên, sino de 
status. Los grupos don ahorro alto son los que disfrutan de nive 
les de vida mâs elevados. Asi, los jêvenes del grupo superior de 
ingresos, que se veian a si mismos ahorrando mâs que los demâs, 
tambiên se ven a si mismos viviendo mejor que los demâs (Tabla 
100). Es significativo que sean los que en mayor medida estên pa 
gando letras, como puede comprobarse en los datos que présentâmes 
abajo;
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viven mejor 
que otra fa 
milia de la 
misma clase
muy satisfe 















TOTAL 20 22 39 37 15
Ingresos 
medios
—40 •. 19 10 40 35 12
40+ .. 17 21 36 40 19
Total 18 16 38 21 16
Ingresos
altos
—40 .. 26 24 47 17 5
40+ ... 20 32 39 21 16
Total 22 12 41 20 ü
Edad
—40 .. 22 17 42 28 10
40+ ... 18 27 38 30 19
En general, los profesionales de renta alta, que ya vimos 
ahorraban nada menos que un 26% de sus ingresos, son los que en mayor 
medida califican su situaciên econêmica como prêspera o buena y los 
mâs satisfechos con ella (Tablas 100 y 101). Por consiguiente, los que 
en mayor medida se autoclasifican en las clases altas, autoevaluaciên 
que se despliega en funciên lineal y directa de la renta que se ingre 
sa (Tabla 102).
Los profesionales de renta alta, asimismo, muestra una lige 
ra mayor tendencia a sofisticar la administraciên de sus ingresos, 
acudiendo a los intermediarios financieros y elaborando un plan de gas 
tos. Pauta en la que, a igualdad de renta, sobresale la poblaciên jo— 
ven.
— 4-04 •“
Esta de la planificaciên del gasto es una pauta que 
—en un contexte de ingresos medio s— se asocia con un comport eimien 
to mâs ahorrador y con una situaciên de ausencia de letras a pa— 
gar. La pauta contraria de "ir gastando segdn va haciendo falta" 
se asocia con una menor sofisticaciên en las pautas de adminis— 
traciên de los ingresos y con una preferencia por la Seguridad 
Social como mécanisme de previsiên de riesgos, Vêase:
Ahorra mâs del 20% de sus ingre
SOS    ............. ....................................... ..  .
Paga personalmente sus recibos 
mâs fuertes  ...... ........
Ahorra mâs que una familia de 
la misma posiciên social .......
No tiene ninguna letra que pa­
gar ...........................
Lo mejor manera de estar preve— 
nido contra los imprevistos es, 
en primer lugar, la de contar 
con un buen sistema de Seguridad 
Social  ....... ..... ...... .
Profesionales de ingresos me- 
dios
decide lo que va 
a hacer con sus va gastando 
ingresos antes segên va ha 











No hemos traido aqui los resultados correspondientes 
al grupo de renta alta al no presentar ninguna difer encia digna 
de reseharse. Ello indica que el modelo del que podrîamos lia— 
mar "comportamiento planificador" no tiene el mismo significado 
en uno que en otro nivel de ingresos y que sêlo détermina difer en 
cias en el nivel medio. Para el nivel superior constituye proba­
blemente un indicador demasiado simple, ahî los modelos de ahorro 
se gobiernan como criterios algo diferentes.
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De todas las manera s, el ahorro en sus veirios indica— 
dores, aunque se registra siempre con mâs fuerza en el grupo de 
renta alta, lo encontramos ligado frecuente^ente con algân si£ 
no negativo o pesimista en las combinaciones de las variables 
"variaciones en los ingresos" y "expectativas para los mismos". 
(Tablas 103, 104, 105 y 106).
Los porcentajes mâs elevados se producen en cada caso 
como sigue;
"Percepciên del ahorro ajeno" (la gente ahorra mâs que
antes):
jêvenes/nivel alto/variaciên nula o 
negativa en los ingre
SOS .
"Ahorro genêrico" (suelen ahorrar);
Nivel alto
Maduros /nivel alto/variaciên positiva 
en los ingresos y expectativas 
optimistes.
"Ahorro concret o" (ahorran mâs de un 20% de sus ingre
sos) ;
Nivel alto/variaciên nula o negativa 
en los ingresos.
jêvenes/variaciên positiva en los in— 
gresos y expectativas pesi- 
mistas.
Nivel alto/variaciên nula o negativa 
en los ingresos y expectati 
vas pesimistas.
"Conciencia de ahorro" (ahorran mâs que los demâs);
jêvenes/nivel alto/variaciên nula o 
negativa en los ingresos.
Variaciên positiva en los ingresos y 
expectativas pesimistas.
— 4 0 6  —
Como se ve, la excepciên la constituye el que hemos 
llamado "ahorro genêrico", que se constituye en un acompahante 
genêrico de los niveles altos de renta y de las situaciones po­
sitivas y optimistas. Pero una vez traspasado este umbral genêri 
co, los indicadores varies del ahorro se asocian (ademâs de con 
los jêvenes) mayormente con las situaciones de signe negativo y 
expectativas pesimistas. En las situaciones de signo positive y 
optimista se tiene probablemente una conciencia mayor de gasto, 
referida tanto a uno mismo como a los demâs, acompaitada en todo 
memento de un comportamiento genérico ahorrador, que es posible 
por el volumen de la renta ingresada en esos niveles.
El ahorro en los niveles medios de ingresos no prèsen 
ta unas relaciones como las que aqui acabamos de définir. Estâ 
claro que el ahorro tiene un sentido distinto segdn el nivel de 
ingresos de que se trate.
En los niveles medios viene acompahado de las situa— 
clones con signo positivo y optimista. Ahi el que ahorra es, po 
drîamos decir, un triunfador. (Piênsese que es mâs notable la 
media de ahorro de los niveles medios, dado el volumen absolute 
de sus ingresos, que la de los niveles altos). En los profesio— 
nales de renta alta, en cambio, es un suceso mâs esperable. Tie 
nen una conciencia mâs especîfica del mismo, no obstante, los 
que se encuentran en alguna situaciên crltica.
Una versiên especîfica de las actitudes hacia el aho­
rro la constituye la de la disposiciên hacia el ahorro monetario 
(reserva de una cantidad en un Banco o Caja como mejor manera de 
ir haciendo un capital), en la que destacan los jêvenes de ni­
vel medio y los maduros de nivel alto. Los primeros probablemen 
te porque coincide con su concepciên real, los segundos porque 
han podido tener la posibilidad de ser protagonistas de esa prâc 
tica.
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A pesar del contexte que marcan las situaciones ante— 
riores, el ahorro sigue apareciendo asociado con altos standards 
vitales de las familias, Desde luego, como sehalan los datos de 
las Tablas 107 y 108, los que "viven mejor que otras familias de 
la misma clase" son tambiên los que ahorran mâst registrcin los 
porcentajes mâs altos en cuanto a que suelan ahorrar y a que aho 
rren mâs del 20% de los ingresos. La excepciên -y no del todo— 
la constituye la conciencia de ahorro (los que piensan que aho 
rran mâs que una familia de la misma posiciên social), que de£ 
taca en los extremos; en los que viven peor y en los que viven 
mejor. El dltimo dato pone de manifiesto el cardeter ambigüo de 
la concepciên del ahorro, que en unos casos viene acompahada de 
una conciencia de standards de vida superiores y en otros de 
standards inferlores.
En el nivel de ingresos medios es donde mâs destaca la 
asociaciên de ahorro y standards de vida inferiores, lo que pro 
bablemente équivale a que ahî el ahorro significa un esfuerzo 
superior al que supone en el nivel de ingresos altos.
Si vemos el fenêmeno "del otro lado", comprobaremos 
cêmo precisamente en el nivel de ingresos medios no son los que 
ahorran mâs los que viven mejor, sino que la conciencia de s tan 
dards superiores viene asociado con quienes piensan que ahorran 
menos que los demâs. En el nivel de ingresos altos, en cambio, 
esa conciencia se produce en los dos tipos; en los que ahorran 
mâs y en los que ahorran menos. Por lo demâs, la conciencia de 
mâs ahorro acompaha siempre a los que realmente ahorran mâs, co 
mo puede verse:








mâs gente ahora se suelen 











ahorran viven mejor 





























Lo cierto es la ambigCtedad de los conceptos que se 
mantienen sobre el ahorro, que en unos casos se basan en el aho 
rro-stock o en el pequeho ahorro convencional y en otros no se 
identifican sino con el ahorro creador de un flujo de renta o 
inversiên.
De todas las maneras esa ambigüedad se pone de relie 
ve a nivel de manifestaciên de la conciencia de ahorro. En el 
ahorro real estâ muy claro que la relaciên entre ahorro y nivel 
de vida es lineal, directa y positiva.
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Tabla 95.- NUMERO MEDIO DE CUENTAS BANCARIAS QUE POSEEN LOS PROFE- 




Ndmero medio de cuentas 
en ..,
BanCOS Can as Otras
1.63 OiTl 0.02
Ingresos medios 2.03
Con menos de 40 ahos 1,90
Con 40 y mâs ahos 2,18
Ingresos altos .............. 2.79
Con menos de 40 ahos ...... 2,81
Con 40 y mâs ahos ......... 2,80
Total con menos de 40 ahos .... 2,20
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Tataa 105.- CARACTERISIICAS DE FLAMIFICACION Y AHORRO FAMILIARES> SE- 
GDN VARIACION Y EXPECTATIVAS DE LOS IN6RES0S PROFIOS, IX- 
GRESOS Y EDAD (PROFESIOSALES ___________________ ■
Sus ingresos propios con % ton^
respecto a hace 1 aHo son +bastantos v2 loWo aaw fpagtpmi^
mayores y plensan que den f pUm. cas no gasin % shorn 6  el dinare pact oalaanta act 
tro de 1 afio aer&n mayores flcan am todo lo qm tg dal 2% da lot gaatoa nom% ractlsa A  
que ahora__________________   Mionm ’aAlJüeT-.
Ingresos medlos
-40  .........   44 49 27 19 33
40+  ...........  42 53 25 23 36
total..........  M  ^  21 il iS
Ingresos altos
-40 ........... 49 57 37 19 16
40+  ......  39 64 34 22 22
total    É2 M  21 20
Bdad
-40  ...........  45 52 35 18 25
40+ ........... 41 58 31 21 28
TOTAL ................... M  iS Ü  12 1Z_
Sus ingresos propios con 
respecto a hace 1 afio son 
mayores y piensan que den 
tro de 1 afio serân iguales 
o menores
Ingresos medlos •«•••• 49 26 37 54
Ingresos altos 61 31 30 17
Edad
-40 ...... 60 41 37 42
40+ ........ 51 19 32 27
TOT^ il 22. li ilm
- 425 -
%  câfti «lempra 
+  battantes vb 
%  p^anf- ces ho gàstan %  ahorra
f l can sus todo lo que 1n de! 20% de
% preflere tehgg 
le todoH aano % page perso*
el dîners para nalaania sue
los gasèu nong redbos ■&
Tabla 105.- CARACTERISTICAS DE PLANIFICACION Y AHORRO FARMILIARES, SB- 
QÜN VARIACION Y EXPECTATtVAS DE LOS INGRESOS PROPIOS, ING% 
SOS Ÿ EDAD; Y SEGÜN VARIACION DE LOS INGRESOS PROPIOS Y AJB 
NOS (PPOFESIONALES)
Sus ingresos p^opios con 
respecto a hace 1 aüo son 
iguales o menores y plen­
san que dentro de 1 aHo 
serân mayores
Ingresss medios





Sus Ingresos propios con 
respecto a hace 1 aHo son 
Iguales o menores y plen­
san que dentro de 1 aHo 
serân Iguales o menores
Ingresos medlos * ......
Ingresos altos . . . . . .
Edad
—40  . . A . 4 . « « 4 . . .
40+ ........A.4.
TOTAL ......... ......
38 44 22 23 34
44 56 38 20 21
40 48 23 18 24
40 48 30 23 30
il iâ iz 20 28
31 51 25 19 43
32 58 51 23 24
32 45 33 25 40
32 54 31 17 35
12 52 11 ü lÉ
INGRESOS PROPIOS Y DE LA 
GENTE CON RESPECTO A HACE 
_________1 AStO___________
Los propios y los de la 
gente son mayores ......
Los propios son mayores, 
los de la gente son Igu^ 
les o menores ..........
Los propios son Iguales o 
menores, los de la gente 
son mayores ............
Los propios y los de la 























Tabla 106.- EVALÜACION DEL AHORRO PROPIO, SOLICXTUD DE PRESTAMOS Y LE- 
TRAS A PAOAR, SEGÜN VARIACION Y EXPECTATIVAS DE LOS INGRB- 
SOS PROPIOS. INGRESOS Y EDAD (PROFESIONAtES)
Sus Ingresos propios 
con respecto a hace 1 
afio son mayores y pien 
San que dentro de 1 aHo 
serân mayores que ahora
Ingresos medios
- 4 0 ....... .
40+ ..............
total . . . . . . . .
Ingresos altos
-40  ........





TOTAL  ....... .
% piensa 
que ahorra 
mâs que una 
familia de 












% ha soli 
% ha soli citado aJL 
citado al gdn prês- 
guna vez tamo en 
un présta los dlti- 
































Sus ingresos propios con 
respecto a hace 1 ano son 
mayores y piensan que den 
tro de 1 afio serân igua- 
les o menores
Ingresos medios ....... 30 30
Ingresos altos ....... 36 42
Edad
-40  ...........   28 51
40+   35 30
TOTAL  ............   11 40
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Tabla 106.- EVALUACION DEL AHORRO PROPIO, SOLICITÜD DE PRESTAMOS Y EX­
TRAS A PAGAR, SEGÜN VARIACION Y EXPECTATIVAS DE LOS INGRË- 
SOS PROPIOS, INGRESOS Y EDAD; Y SEGÜN VARIACION DE LOS IH- 
GRESOS PROPIOS Y AJENOS (PROFESIONALES)
% piensa
que ahorra % ha soli.
Sus ingresos propios eon mâs que una % ha soli citado % no tie
respecto a hace 1 afio - familia de citado al gdn pr6s— ne nin^
son iguales o menores y  la misma p o  guna vez tamo en na letra
piensan que dentro de 1 sicién so- un préstg los dlti- , que pâ—
afio serân mayores cial mo mos 5 ahoer*^  gar
Ingresos medios 22 29 81 l4
Ingresos altOs . .....A. 30 53 86 It)
Edad
-40 .. ... .........   30 34 90 5
40+ ...A.......... A 26 39 77 20
total ...a....... .....A 12 IZ 82 1Î
Sus ingresos propios con 
respecto a hace 1 afio son 
iguales o menores y pien­
san que dentro de 1 afio 
serân iguales o menores
Ingresos medios ......a. 25 25 86 20
Ingresos altos ......... 33 40 74 11
Edad
-40    20 30 100 19
40+  ............   28 31 73 20
TOTAL .. . AA ........Ai 26 12 _80 Zg
Ingresos propios y de la 
gente con respecto a hace 
1 afio
Los propios y los de la
gente son mayores ...... 23 43 85 14
Los propios son mayores, 
los de la gente son igua
les o menores .......... 19 46 82 13
Los propios son iguales o 
menores, los de la gente
son mayores ............ 27 38 79 18
Los propios y los de la 
gente son iguales o meno
res .................... 26 31 84 17
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DEL AHORRO AL PATRIMONIO
La conduct a de ahorro desemboca en la acuimlaciân de 
un patrimonio, grande, médiane, pequeHo o, si se quiere, insig- 
nificante. Todo dependerâ de la continuidad y volumen de los 
flujos de renta que accedan al indivlduo o familia. El patrimo 
nio, por eso, puede consistir tanto en unas escasas liquideces 
preparadas para el consume (en les grupos de renta mâs baja) co 
mo en un conjunto de actives monetarios, fisices y financières 
de volumen considerable (en los grupos de renta alta), que a su 
vez estân en condiciones de aportar un flujo de renta.
Ese resultado del ahorro en que consiste el patrimo— 
nio es, come dice Lisle, ”en primer lugar, un stock de bienes 
destinados a satisfacer su consume inmediato. Es tambi&i una 
reserva de caja; una primera reserve de tesorerla, que le permi 
te ajuster en el tiempo el flujo discontinue de los recursos 
con el continue de los gastos. Las disminuciones accidentales 
de renta, los gastos inesperados, se cubren mediante una segun 
da reserva, llamada de seguridad, que pocas veces se distingue 
de]a primera (...). El patrimonio comprende tambiên otros bie— 
nes menos liquides, que pueden realizarse cuando sea necesario 
para compenser una insuficiencia sdbita de los recursos; pero 
cuya principal raz&n de ser as aportar a su poseedor *o a sus 
herederos una renta y eventua Iment e una p lus va 1 la
Desde esta perspective del patrimonio llegaremos a 
una comprensidn mâs emplie del fendmeno de la conducta ahorra— 
dora, tarea comenzada ya en el capitule anterior.
Las claves —ya lo sabemos— las constituyen las varia 
bles de renta, por un lado, y del ciclo vital o perfil de vida 
(edad), por el otro. Lo hemos visto con la poblaciân general de
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families (a travês de la encuesta de cabezas de familia) y lo 
volvemos a comprobar con el grupo de profesionales* El ahorro 
va sufriendo un proceso acumulador progrèsivo a lo largo de la 
vida de una familia, de manera que el cenit patrimonial se al- 
canza en las edades maduras, para comenzar una etapa de desaho 
rro en la tercera edad, que consume capital acumulado en las 
edades anteriores, Los jôvenes que comienzan su vida activa no 
tanto desahorran cuanto se endeudan a la vista de sus expecta­
tives de ingresos (dejando aparté los capitales adquiridos con 
que empiecen); al comenzar su vida familier se embarcan en la 
adquisiciân de una vivienda y en su equipamiento. Natur aiment e, 
el esfuerzo dirigido a este equipamiento es menor en los nive­
lés sociales elevados, pero siempre se mantiene alguna diferen 
cia.
En los profesionales podemos ver, por ejemplo, las dd. 
ferencias que se producer a uno y otro lado del corte de los 
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a/ Suma de los porcentajes correspondientes a los distintos bie 
nes.
Los maduros —aân al nivel social de esta poblacidn 
prof esional-* han acumulado un act ivo de bienes duraderos para 
el hogar* y disponen de unos servicios, que superan las cotas 
de los menores de 40 ahos. Con todo, la fuerza de la posicidn 
social que indica el nivel de ingresos prevalece sobre la in- 
fluencia de la edad.
El fenâmeno de la edad se produce en un contexte que 
no es uniforme. Los jâvenes, asl, destacan en bienes tan moder 
nizantes y ajustados a sus modelos vitales como son el tomavis 
tas y la embarcaciân de recreo. Y en el nivel medio incluso 
destacan en el tocadiscos y la radio transistor (Tabla 109). La 
radio de mesa, en cambio, es muy tipica de la gente mayor, que
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la ”acumul6** en su dîa, Esto nos indica que no sdlo hay una dife 
rencia de volumen patrimonial, sino que hasta las composiciones 
(lo comprobarîamos de experimentar una lista mâs larga de items) 
de los patrimonies de jâvenes y viejos son cualitativamente di£ 
tintas. Los jdvenes se inc or por an con mayor prontitud al consu­
me de las innovaciones.
Pero la instalaciân de su equipamiento familiar les 
cuesta hipotecar su crédite; tienen que endeudarse y comprar a 
plazos, tanto en uno como en otro nivel de ingresos (Tabla 110). 
El fenémeno es significative en el nivel alto porque allî es 
doûde contrastan notablemente las dos posturas: la de los jéve— 
nes, que compran a plazos prâcticamente tanto como sus homénimos 
del nivel medio y la de los maduros, que son los menos practican 
tes del sistema.
Asimismo, tanto a medida que se desciende de edad como 
a medida que baja el nivel de renta, aumentan los planes de corn 
pra de algunos de los bienes listados en el equipo. La razén es 
Clara; es en esos grupos en donde se siente la necesidad de po— 
nerse a tono con el nivel de equipamiento de que disfrutan sus 
colegas de edad o mejor situados.
Para ello reservan siempre alguna cantidad con desti 
no a un consumo aplazado (los jévenes medios, sobre todo) o se 
endeudan en la compra de una vivienda (los jévenes altos, pria 
cipalmente). Pero son siempre los jévenes los que mayormente se 
encuentran endeudados con las compras a plazos (Tabla 111).
Una vez liberadas sus deudas y equipamiento su hogar 
de acuerdo con los standards en vigencia las familias van acu- 
mulando un ahorro neto que lleva a la adquisicién de otros acti
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vos de reserva: primero, los de tipo monetario y cuasi—moneta 
rio; luego, los financieros, para pasar a otros de tipo flsico 
(inmuebles y explotaciones industriales) y elevado valor. De 
acuerdo con el flujo de renta que le vaya llegando, la familia 
ahorradora alcanza o no todas y cada una de estas fases, puede 
llegar al final o quedarse en el camino. Como decîamos a propé 
sito del consumo de bienes duraderos para el hogar, tambiên aqui 
puede hablarse de una "carrera", la carrera del ahorro, si se 
quiere hablar asi,
Todos los datos nos dieen que el primer paso de la 
acumulaciên lo constituyen los depêsitos monetarios o dinerarios 
en Banco o Caja, a manera de reserva liquida y disponible al al 
cance de la mano. Esta reserva no crece proporcionalmente con 
el aumento que va experimentando el patrimonio a lo largo del 
ciclo vital del individuo, aunque ya hemos visto la mayor pref^ 
rencia que tienen por ella la poblaciên madura.
Para una gran parte de la poblaciên en los âltimos 
tiempos una segunda etapa la ha constituido el acceso a los ac 
tivos financieros, principaimante bajo la forma de tîtulos—valo 
res adquiridos en Boisa. Lo que no obsta para que, en donde se 
dispone de cantidades mayores de dinero, se constate una prefe 
rencia por el empleo del mismo en bienes inmuebles o por su co 
locaciên en empresas o sociedades.
Hay que subrayar, no obstante, como significative que 
en quienes no aspiran expresa e inmediatamente a la riqueza se 
va abriendo paso un mecanismo de prévisiên de riesgos consisten 
te en algo como "un buen sistema de Seguridad Social" (Tabla 
113). De compartir alguien esta ideolcgîa del seguro pdblico, 
son los jévenes quienes lo hacen, ya que se muestran como los
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mâs decididos partidarios tanto del ahorro contractual obligato 
rio (Seguridad Social), como del voluntario o seguro privado 
(Tabla 112). Aunque, de todas las maneras, êsta del seguro pâ- 
blico es una férmula ideolégica que hoy por hoy tienden a sus- 
cribir principalmente los pertenecientes a los niveles medios de 
ingresos.
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EL PATRIMONIO ACTUAL 
Sstructura del patrimonio
El patrimonio, resultado final del ahorro, se compo— 
ne de algo mâs que de los bienes duraderos para el equipamiento 
del hogar, que hemos contemplado en pâginas anteriores. Los bie 
nes duraderos representan s6lo el 18% del volumen total del pa 
trimonio valorado en ptas. (para los profesionales). Y a medi— 
da que crezca la renta y el ahorro de los individuos ese porcen 
taje tenderâ a ser menor.
El patrimonio se compone,ademâs de los bienes durade 
ros y de los actives liquides, de otros actives como los inmue 
bles urbanos, los capitales de explotacién y los actives finan 
cieros. En torno a la mitad de la poblaciên profesional posee, 
por ejemplo, este tipo de actives (Tabla II4).
Las diferencias en cuanto a su posesiên siguen las 
pautas esperadas segân niveles de ingresos y de edad. A medida 
que se incrementa el valor de estas dos variables se incremen— 
tan tambiên las tasas de poseedores de los distintos actives. 
Unicamente los prof esionales de edad en el nivel medio de ingre 
SOS registrar signif icativamente el mâs elevado porc enta je de 
posesiên de obligaciones. El fenémeno, desde luego, no se pro­
duce con les titulos de renta variable. Con este matiz cualita 
tivo se califica la tendencia central.
En su explicacién interviene asimismo la edad. Las 
distancias de los niveles de posesiên entre jévenes y maduros 
son mayores en los tîtulos de renta fija que en las acciones, 
lo que demuestra la relativa mayor proclividad de la gente ipa 
yor hacia los primeros. El dato se inscribe dentro de un fené—
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meno general muy claro de mayor enriquecimiento conforme va au 
mentando la edad, a igualdad de punto de partida. El proceso 
de acumulaciên es visible: en el grupo ^ue se sitâa por encima 
del corte de los 40 ahos es en donde encontramos mâs poseedo­
res de inmuebles, mâs poseedores de capitales de explotaciên, 
mâs poseedores de actives financières*
Hay una ligera excepciên a esta influencia uniforme 
de la edad, y que se produce en un ârea ya conocida por noso— 
très; en la de las actividades industriales y de négociés* La 
excepciên la prêtagonizan los profesionales jévenes de nivel 
alto, que incorporan las explotaciones industriales o de nego 
cios a su patrimonio en tanta o meyor medida que sus colegas 
de mâs edad. No ocurre lo mismo en el nivel medio de ingresos, 
el fenémeno se produce sélo en el nivel superior y deja adivi- 
nar el "empuje" econémico de ese grupo joven de renta alta.
Realizada por parte de los entrevistadojs una estima- 
cién en ptas. del valor de sus distintos activos patrimoniales 
ha resultado la composicién que ofrece la Tabla 115, en don— 
de puede comprobarse el peso o importancia relativa de los dis 
tintos activos dentro del conjunto patrimonial.
Si en pâginas atrâs veîamos la importancia de las re 
servas bancarias (siete veces los ingresos), ahora constatamos 
la del volumen. global del patrimonio, en donde la renta apenas 
représenta poco mâs del 1%.
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Los activos fîsicos representan casi las très cuartas 
partes del total: un 32% los inmuebles urbanos, un 23% los capi. 
taies de explotacién y un 18% los bienes duraderos. El resto se 
reparte prâcticamente a partes iguales entre los activos finan­
cieros, de un lado, y los monetarios y cuasi monetarios, de otro 
lado. Ahora las réservas bancarias aparecen valoradas mâs altas 
a como lo fueron anteriormente, en detrimento quizâ de los acti 
vos financieros.
Por lo que respecta al volumen patrimonial la influen 
cia de las variables de ingresos y edad se mantiene de acuerdo 
con los modelos conocidos.
Se acusan algo menos, en cambio, las diferencias de 
estructura. Por ejemplo, la proporciên de activos monetarios y 
cuasi monetarios, de capitales de explotacién y de inmuebles ur 
banos es prâcticamente la misma en los dos niveles de ingresos. 
Varîan algunos de sus componentes: la vivienda principal sube de 
importancia en el nivel medio, las otras fincas urbanas suben en 
el nivel alto.
Se pueden resumir, no obstante, los elementos patrimo 
niales que aumentan de peso en cada nivel de las variables, aun 
que la diferencia varie de uno a otro caso y en algunas ocasio- 
nes no se pueda considerar sino como apunte de tendencia;
— 440 —
Nivel de variable Componentes que suben su peso relativo
Ingresos medios Vivienda principal 
Bienes duraderos 
Valores de renta fija 
Activos monetarios
Ingresos altos Otras fincas urbanas 
Acciones
Edades jévenes Seguros de vida, capitalizaciones
(Instalacién profesional en ingresos medios)
(Bienes duraderos en ingresos altos)




Otras fincas urbanas 
Dinero en Banco o Caja
Es significativo que el peso de la industria o négocie 
sea el mismo prâcticamente en los dos niveles de las dos varia­
bles, Le que quiere decir que si los jévenes sobresallan en la 
posesiên de ese active, no destacan, en cambio, en cuanto a su 
volumen.
Bvolucién de la estructura patrimonial
El proceso de acumulaciên patrimonial sigue un distin 
to ritmo segân el tipo de active de que se trate. Asi, en un p_e 
rlodo de cinco ahos, el que registra la mâs alta tasa de creci—
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miento es el de la vivienda secundaria mientras que la mâs baja 
la mantienen las fincas y explotaciones agrîcolas o, si se quie 
re, los tîtulos de renta fija del tipo obligaciones. (Veânse las 
Tablas 116 a 119 del Anexo y los grâficos que incluimos en el 
texto).
En el perîodo de 5 ahos los principales activos patri 
moniales de los profesionales han registrado unos porcentajes de 




12. Vivienda secundaria/Solares .....      80
22. Vivienda principal   ..........   61
32. Industria, comercio o negocio/Acciones y
Deuda Pâblica          30
42. Otras fincas urbanas/Seguro de vida, capi­
talizaciones  ................... ••... 45
52. Instalacién profesional ..........     29
62, Pinças y explotaciones agrîcolas  ....  18
Como era légico esperar, las tasas de crecimiento mâs 
altas se dan en los grupos que partieron de unas bases mâs ba— 
jas, es decir, en los de ingresos medios y en los jévenes. Los 
jévenes registrar, unas tasas mâs elevadas que las de los maduros 
en todos los casos excepto en el capîtulo de fincas y explota— 
ciones agrarias. Los profesionales de ingresos medios las regis 
tran en los capîtulos de; vivienda secundaria y solar es, indus— 
tria o negocio, instalacién profesional, seguro de vida y capita 
lizaciones•
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Esto quiere decir que cinco anos atrâs las distancias 
entre jôvenes y maduros eran todavîa mayores y que el proceso de 
acumulacidn ha acelerado su ritmo en los dltimos tiempos. Los 
que en ese proceso han incrementado su patrimonio espectacular— 
mente son los jdvenes de ingresos altos.
La acumulacidn patrimonial en el marco de las asplraciones y 
expectativas de ingresos
El mayor o menor dxito alcanzado en la acumulacidn pa 
trimonial lleva aparejadas, respectivamente, visiones optimis— 
tas del futuro. Asl, por ejemplo, las expectativas pesimistas en 
cuanto a los ingresos personales para dentro de un ano se aso— 
cian en la poblacidn profesional con una menor tasa anterior de 
acumulacidn patrimonial. El fenômeno puede comprobarse al comb^ 
nar las dos variables de "variacidn en los ingresos” y "expecta 
tivas" y constatar que los porcentajes de crecimiento patrimo­
nial mds elevados se producen justamente en donde se encara el 
futuro con mayor optimisme. Vêase:
1 en QUO se han Incrementado sus actlvos de cinco anos aca
Sus Ingresos con respecto a hace 1 arto 
son mavores^
Sus Ingresos con respecto a hace 1 aHo son 
louales 0 menores
Actlvos
plensan que dentro 
de 1 aPk) seran ma­
yores oue ahora
plensan qt«3 dentro 
de 1 aMo seran 1gi@ 
les 0 menores
plensan (pre dentro 
de 1 aRo seran ofr* 
yores oue ahora
ploTsan que dentro de 
1 afto seran Iguales o 
menores
Vlvlenda principal .......... 64 21 63 37
Acclones......... ............... 65 2D 50 30
Vlvlenda secundaria . . . . . . 80 67 89 55
Actlvos Industriales y/o 
profeslonales y/o fliran- 
deros ........................... 42 25 28 13
Seguro de vida y/o capita­
l l  zaci ones M.. . . . . . . . . . . . 65 33 18
Fincas o explotadones 
agrfcolas ........................ 27 18 13 23
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Asimismo, excepto en los actives de vivienda, también 
parece que las tasas elevadas de acumulacidn patrimonial tienden 
a estar mayormente asociadas con las variaciones en los ingresos 
de signo positive.
El doble fendmeno confirma la estrecha relacidn entre 
flujo de ingresos y masa patrimonial y la calificacidn minorita- 
ria del hecho de que se produzca patrimonio sin ingresos o ingre 
SOS sin patrimonio.
La excepcidn m^s notable la ofrecen los actives agra- 
rios, fincas y explotaciones agricolas. Denti?o de su baja tasa 
de crecimiento, las expectativas optimistas de ingresos no siem— 
pre vienen acompahadas de una mds elevada tasa de acumulacidn. 
Las tasas mds altas se producen en los extremes; por un lado, en 
donde los ingresos presentan un signo totalmente positive en su 
evolucién desde el pasado hacia el futuro, por el otro lado, en 
donde el signo de la evolucidn es negative en ambas fases.
Los actives agrarios se configuran, de este modo, como 
los menos asociados con el flujo de ingresos. A centinuaci6n se 
sitdan los actives de vivienda. Y en un tercer piano se colocan 
los actives industriales, profesionales y financières, que se 
producen también en una tercera fase de la acumulacién patrimo­
nial del individuo o familia y cuando el flujo de ingresos es 
mds fluide.
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Lo mismo acurre con las asplraciones en cuanto a la fi 
jacién de los ingresos necesarios. La informacién que nos proper 
ciona la encuesta nacional de cabezas de familia (Tablas 120 a 
123) nos dice que los actives menos asociados con unas aspiracio 
nes elevadas son justamente los de las fincas y explotaciones 
agricolas y la vivienda, a los que se a&ade todo el conjunto de 
las pequehas explotaciones industriales (porque se excluyen las 
de los niveles reales de ingresos de mds de 30.000 ptas. mensua 
les).
Las asplraciones a niveles mds elevados de ingresos 
se asocian, en cambio, con un mayor equipamiento del hogar (acti 
VO representativo del nivel de vida) y con una mds intensa acti- 
vidad financiera. Es decir, con los actlvos correspondientes a 
la fase intermedia y dltima del proceso de acumulaci&n patrimo­
nial de las familias. Esto por un lado. Por el otro se asocian 
con la no posesidn de ninguno de esos actlvos (excepto el equipa 
miento que las corresponda), Es decir, que la relacién que se de­
duce del conjunto adopta una expresién curvilineal con la siguien 






4  No poses1&1 da ningun actlvo
(excepto equipamiento)
Equipamiento del fwgar/actlvos 
finanderos/explotaclones 1i>. ’ 





Un activo de significacién ambivalente, exprèsién de 
la ambigCtedad del ahorrc monetario conventional, es el de los 
saldos que se poseen en Banco o Caja. En los niveles bajos de 
ingresos se asocian positivamente con asplraciones altas, mien 
tras que lo hacen negativamente en los niveles medios y superio 
res. Como se ve, pues, los saldos tienen un distinto significa 
do segdn el nivel de renta de los individuos. Cobran un signo po 
sitivo en los niveles sociales inferiores y uno negative en los 
superiores. En los primeros tiende a considerarse como fonde real 
de réserva, mientras que en los segundos actda mis bien como fon 
do de maniobra. Por eso, el concebirlos de otra manera en el se- 
gundo case significa un cambio en el comportamiento econémico 
del individuo.
La variable edad interviene de manera que, a medida 
que suben los ahos, la asociacién negativa empieza antes, apeire 
ce ya en niveles sociales medio-iîiferiores.Lo cual se combina con 
un fenémeno nuevo que se desvîa de las pautas sehaladast en los 
niveles sociales elevados de la poblacién con mis de 45 anos se 
récupéra la asociacién positiva, el dinero en el Banco vuelve a 
ser importante (Tablas 122 y 123)#




4  Saldos en niveles sociales 
bajos
Saldos de la poblaclôn de 
en los niveles sociales mas 
altos
Saldos en niveles sociales me­
dios y superiores
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La conclusi6n de todas las relaciones que hemos obser 
vado entre los distintes actives patrimoniales, de un lado, y 
las aspiraciones en cuanto a los ingresos necesarios, de otro, 
es que la relacién adopta una cualificacién distinta segdn el 
tipo de activo de que se trate. Desde la perspectiva, pues, de 
las aspiraciones se configuran dos "comportamientos patrimonia­
les” distintos.
Uno, asociado mayoritariamente con una tendencia a mi 
nimizar las necesidades, con presumible escaso impulso para in- 
crementar el flujo de ingresos de que se dispone, y que compren 
de la posesién de fincas agricoles, vivienda, pequehas explota­
ciones industriales y saldos desproporcionadamente elevados en 
los niveles de ingresos medios-superiores.
Otro es el asociado mayoritariamente, con una tenden­
cia a la percepcién de necesidades acusadas, que lleva a aumentar 
los ingresos de que se dispone y que comprende, de una parte, la 
posesi6n de los activos componentes del equipamiento del hogar, 
los financieros, las explotaciones industriales de nivel medio 
y superior y los saldos elevados en la poblacién de edad de los 
niveles sociales superiores; de otra parte, los saldos despropor 
cionadamente elevados en niveles sociales inferiores y la no po­




El continuo proceso de acumulaciôn patrimonial lleva 
a variar a plazo mds o menos largo la estructura y composicién 
del patrimonio actual que hemos visto. El ritmo del proceso se 
ajusta a unos determinados pasos y fases. A la acumulacidn pri­
mera de actives monetarios o de actives de use como la vivienda 
y el equipamiento del hogar le sucede la acumulacién progrèsiva 
de actives de inversion. El proceso dura toda la vida del indi­
viduo, aunque el esfuerzo vaya pasando de unos a otros tipos de 
actives.
Si recordamos a los profesionales (Tabla 115), vemos 
que las diferencias entre los dos niveles de ingresos se acen- 
tdan en cuanto al volumen patrimonial, lo que quiere decir que 
la "fortuna” se concentra mds que los ingresos. El valor patri­
monial en el nivel superior supone los ingresos de una dêcada, 
mientras que el nivel inferior supone los de unos siete ahos. La 
distancia, pues, entre los dos niveles se hace mds acusada.
Como sabemos, las diferencias no son s6lo cuantitati- 
vas sino cualitativas por el distinto peso de los activos en ca 
da caso. Ahora bien, el patrimonio futuro se halla ya prefigur^a 
do de alguna manera en quienes estdn situados mds arriba; en los 
de mds edad para los jdvenes y en los de niveles superiores para 
los de los niveles medios. La carrera pasa por unas marcas ya es 
tablecidas. La generalizacién y objetividad del fenômeno determ^ 
na estos automatismes.
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Tendencias en el empleo de las réservas mcnetarias
Las tendencias de la evoluciôn patrimonial nos vienen 
confirmadas por las que observâmes en las de empleo del dinero 
ahorrado o destine que se adjudica a las réservas liquidas de 
que se dispone (Tabla 124).
Efectivamente, de un nivel a otro de ingresos se veri 
fica la siguiente progrèsidn cualitativa (registrando las asocia 
ciones mds signifieativas) en el destine del dinero ahorrado:
Ingresos medios Ingresos altos
 >  --------------
Bienes duraderos Valores mobiliarios
Inmuebles (vivienda) Tierras o fincas agricoles
Ahorro—réserva monetaria de Ahorro monetario en expectati-
seguridad va de inversion
Ahorro monetario-reserva para 
los hijcs
Los que destacan en esos empleos del ahorro dentro del 
nivel de ingresos medios son los jévenes, comportamiento que en 
caja en el cuadro que les caracterizaba en la Tabla 111 como los 
que mds dedicaban partidas de su presupuesto a alquiler de vivien 
da, compras a plazos y ahorro monetario convencional. Esos jôve— 
nes medios eran también los que menos dedicaban a compra de piso, 
comprobando ahora que la decisién se mantenîa aplazada a la espe 
ra de la acumulacién de una réserva liquida suficiente.
Si desglosamos la variable de la edad, la progrèsién 
se establece del modo que sigue:
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jévenes medios Maduros medios jévenes altos Maduros altos 


















La edad, aparté determiner légicamente un ahorro fina 
lista como el reservado para los hijos, hace distinguir en los 
ingresos medios a' los de mds de 40 aflos porque se plantean el 
objetivo de los valores mobiliarios mds que los jôvenes del mi£ 
mo nivel, aunque menos que cualquier grupo de ingresos superio— 
res (Tabla 124).
Donde se da abrumadoramente el objetivo de empleo de 
los ahorros en un activo como los valores mobiliarios, tan carac 
terîstico de una segunda fase del proceso de acumulacién patri­
monial, es en los jévenes de ingresos altos, que lo prefieren 
claramente a otros activos fisicos, por ejemplo de tipo inmobi- 
liario (Tabla 125). Nada menos que un 42% de ellos piensa desti 
nar parte de sus ingresos a esta inversion. El dato sugiere el 
dinamismo inverser de este grupo, avanzado de la poblacién de 
profesionales, y que puede ayudar a explicar el atractivo c r e c i ^  
te que la Boisa ha venido suponiendo para estos estratos profesio 
nales—altos de la poblacién espafîola.
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Cambios idéales en el patrimonio
Acabamos de ver las tendencias en el empleo de unas 
réservas monetaria s ya existantes o en trance de acumulacién 
(«que tienen pensado hacer Vds. con lo que no gastan"), esto es, 
de unos activos monetarios y cuasi monetarios componentes del 
patrimonio actual. Pero las tendencias que van a configurar el 
patrimonio futuTo las descubriremos también a la vista de las 
decisiones idéales que se adoptarîan en la administracién de un 
ingreso inesperado relativamente fuerte. Este segundo piano mar 
ca un horizonte mds lejano que el primero, mds ideal; de algdn 
modo las tendencias que de êl se deducen configurardn el patri­
monio futuro de la familia. El primer piano, en cambio, opera 
con lo que el économiste Friedman llamarîa la «renta normal” o 
«permanente” y su secuencia es inmediata.
La encuesta de profesionales nos da la ocasién de corn 
parar ambos pianos y constatar coincidencias y preferencias. El 
ingreso inesperado, debido al azar de la loterîa o de las qui- 
nielas en el cuestionario, es de un millén de pesetas. ^Quê ha- 
rîan los profesionales con este millén de pesetas, que viene a 
ser la tercera parte de su patrimonio actual?
Hay dos empleos en los que se coincide con el piano de 
los proyectos inmediatos: el de los valores mobiliarios por par 
te de los grupos de ingresos altos y el del automévil en los jé 
venes (como componente de los bienes duraderos) (Tabla 126).
Lo que se acentda es el empleo del dinero en vivienda por parte 
del grupo de ingresos medios, sobre todo de los jévenes. Pero 
aparté este mayor relieve de la vivienda, que explica la canti- 
dad del millén, las tendencias coinciden.
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Lo nuevo es la inversién en inmuebles, que cobra una 
significacién auténoma y distinta de la vivienda, sobresaliendo 
a medida que se asciende en edad y en ingresos. Y la industria 
o negocio, como inversién hipotética que hace posible el millén 
de ptas., que aparece con fuerza en los jévenes de nivel medio.
Légicamente resta un par de alternativas para el mi­
llén: el de guardarlo o reservar una cantidad en cuenta, por un 
lado, y el de gastarlo en parte, por otro lado# La primera opcién 
la compart en todos de una manera similar, la seguhda caractérisa 
en mayor medida a los profesionales de ingresos medios.




32. Industria o negocio
4«. Inmuebles/Automévil/Mejoras en la vivienda
Esto es lo que ocurre con un grupo de status alto como 
es el de los profesionales. En la poblacién general cambia el or 
den de las preferencias. Replicada la mismapregunta (Tabla 12?), 
résulta la siguiente ordenacién:
12. Guardarlo
22. Vivienda/Gastarlo
32. Industria o negocio
42. Valores mobiliarios/lnmuebles/Mejoras en la vi­
vienda
52, Automévil
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Como se ve, baja la inversion en valores y sube el com 
ponente de reserva monetaria. En conjunto lo que se rebaja es la 
inclinacién inversera toda. Lo que permanece constante (el 20%) 
es la propensién al gasto.
El componente que marca las dif erencias internas es 
el de la actividad inversera, que distingue a la poblacién tanto 
m5s cuanto més elevado es su status. Al rêvés, el reste de los 
empleos del dinero va caracterizando a la poblacién en mayor gra 
do cuanto mds bajo es su status. La gente de baja posicién es la 
que mds guarda del millén, también la que mds gasta del mismo, 
la que mds compra cosas con êl; en definitive, la que menos in- 
vierte. Le falta la proximidad cotidiana al problème necesaria 
para hacerle nacer esa orientacién inversera y no cuenta con la 
suficiente educacién econémica que la sustituya. Sus condicio— 
nes de vida les hace desear dinero para dejar de trabajar, para 
comprar cosas, incluse para ayudar a los demds; a lo sumo para 
comprar vivienda c tierras (Tabla 1 3 1). Estdn mds cerca de los 
actives fisicos y tangibles que de los financieros. Los realmen 
te partidarios de estos dltimos son las ocupaciones altas por 
cuenta ajena (Tabla 128), équivalentes a los profesionales de 
nuestra encuesta.
La fase del ciclo vital en que se encuentra el indivi 
duo influye significativamente en el empleo que se le darîa al 
millén. Efectivamente, la variable edad détermina las siguientes 
relaciones (Tablas 129 y 130):
- A medida que asciende la edad se elevan igualmente 
los porcentajes referidos a
.ingresarlo en cuenta, guardarlo 
.gastarlo (gastos personales, viajes, etc.)
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— A medida que desciende la edad se elevan los poreen 
tajes de
. invertirlo
• compra de coche
• compra de vivienda
. compras, en general
Al principio del ciclo nos encontramos, pues, con la 
inversion y el equipamiento. Al final del ciclo, con el gasto de 
consume y la reserva monetaria. Al principio asistimos al proceso 
de formacién del patrimonio, al final a una descapitalizacién 
del mismo.
La edad opera en el mismo sentido que el status, a va 
lores altos de la primera y bajos del segundo, de manera que se 
produce la igualdad "edades altag = status bajo”. La excepcién 
la constituye el capitule de compras o equipamiento, en donde 
las que coinciden con el status bajo son las edades jévenes. Y 
es que a ese nivel la necesidad empuja al equipamiento, aunque 
la mentalidad se acomode a las pautas de la mayor edad. 0 es 
esta dltima la que —como hemos visto en paginas anteriores— se 
acomoda al modelo de la clase baja.
a % *
Volvamos ahora a la encuesta de profesionales y exami 
nemos sus respuestas ante la misma pregunta proyectiva sobre el 
millén de ptas. pero eligiendo de entre una serie cerrada de a_l 
ternativas. Las respuestas se solicitaron segün una doble via; 
la de sehalar quê empleos le darian al dinero y la de determinar 
la cantidad del millén que dedicarian a cada empleo sefïalado. 
Dispondremos, asi, de una estructura ”ideal” de patrimonio, que 
podremos compancir con la estructura real que ya conocemos.
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Esa estructura deseada a que se llega es el conjunto 
de valores medios de los distintos componentes patrimoniales tal 
como se deduce de las asignaciones de quienes realizeirîan el gas 
to en cada caso. Las distancias entre los porcentajes de quienes 
realizarlan el gasto y los porcentajes del millén indican la in- 
tens idad de eleccién. Asi podemos comprobsir, por ejemplo, la di£ 
tancia que se registre en los empleos de automévil, mejoras en 
la vivienda y vivienda, Esos activos representan muy poco dentro 
del valor total del patrimonio deseado para la cantidad de entre 
vistados que los seîlalan. Son muchos los que siempre compléta— 
rîan el equipamiento de su hogar, pero el valor del activo va 
perdiendo peso en el conjunto conforme se va incrementando el 
patrimonio (Tablas 132 y 133). Realmente los que pierden impor- 
tancia relativa son los bienes duraderos. Los veremos mejor si 
comparamos las distribuciones del patrimonio real y del deseado.
Patrimonio
real deseado
Vivienda principal   13 16
Vivienda secundaria   6 10
Total inmuebles     ^  26
Bienes duraderos    18 9
Capitales de explotacién ...... 23 22
Total actives fisicos 73 57
Acciones         6 16
Total actives financieros ..... I3 20
Actives monetarios .......... I4 14
Diverses         - 9
TOTAL 100%
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Queda claro cuéles son los empleos que avanzan y cab­
les los que retroceden. Avanzan vivienda y actives financieros, 
principalmente valores. Retroceden bienes duraderos y, en gene­
ral, actives fisicos. Se mantienen capitales de explotacién y ac 
tivos monetarios.
De todas formas estos avances y retrocesos se matizan 
un tanto segén los grupos. En ingresos altos, por ejemplo, suben 
los capitales de explotacién, sobre todo en sus individuos madu 
ros. Y, curiosamente, sucede lo mismo con los jévenes de ingre­
sos medios, pauta esta dltima que venimos registrando en varios 
contextes. En nuestra interpretacién esa referencia a la indus— 
tria o negocio por parte de esos jévenes medios presupone en 
buena medida la iraagen de un negocio idealizado o abstracto, al 
que se adjudican los mâxiraos rendimientos y seguridad, pero que 
queda lejos de su realidad cotidiana y conocida, que es por tan 
to bas-tante irreal.
Ahora bien, los que suben notablemente en la estructu 
ra ideal del patrimonio son los valores (a los que se adjudica 
la tnlxima rentabilidad y seguridad, como puede verse en la Ta­
bla 134); principalmente en la gente con mds de 40 anos, en quie 
nes han pasado del equipamiento a la segunda fase de acumulacién 
patrimonial.
Con todo, si pudiera hablarse de ”admiracién” por los 
valores—acciones creemos que habr'îa que asignârsela a los jéve— 
nes de ingresos altos (Tablas 135), que tan proclives a esta dis 
posicién inversera se estén mostrando.
En general, las acciones incluse superan a la indus— 
tria o negocio en las dos dimensiones de rentabilidad y seguri— 
dad. Constituyen con mucho el empleo del dinero que se considéra
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el més rentable de todos y no se cons id eran menos seguras que 
las inversiones en tierras, vivienda o tîtulos de renta fija 
(véase grâfico).
Las dimensiones de rendimiento y seguridad se asocian 
diferenciadamente entre los distintos grupos como sigue:
EMPLEOS DEL DINERO Rendimiento Seguridad
Vivienda Ingresos medios/ 
jévenes medios
Valores de renta 
fija
Ingresos altos
Industria o negocio jévenes jévenes medios
Acciones jévenes altos Maduros
Cuenta corriente Ingresos medios Maduros medios
Cuenta de ahorro jévenes medios
Cuenta a plazo Maduros altos
En el cuadro ano tamos la que podrlamos llameir irreal^ 
dad econémica de los individuos del nivel de ingresos medios, 
que destacan a la cuenta corriente, Lo mismo sucede -aunque aho 
ra por su seguridad- con la industria/negocio y con la cuenta 
de ahorro en los jévenes de ese nivel medio de ingresos. Con un 
mayor sentido de la realidad financiera, los individuos del ni­
vel alto de ingresos destacan el rendimiento de las acciones 
(los jévenes), la seguridad de los valores de renta fija y la de 











































m oco Lf)CN oCN
si en \m sector de los profesionales -como es el de 
los jdvenes de ingresos medios- encontramos esta escasa familia 
ridad con la actividad inversera y financiera en general, con 
mayor razdn tendremos que encontrarla en otros grupos de nivel 
socioecon6mico inferior. Recordemos que si sdlo el 15% de esos 
jdvenes profesionales posee acciones (Tabla II4), dnicamente el 
2% de los jôvenes cabezas de familia de status bajo las poseia 
tambiêrï^ -SZ/ a todos ellos el problema de qué hacer con un mill6n 
de ptas# les résulta realmente inesperado, necesitan un aprendi 
zaje de empleo del dinero.
Variaci&n en los ingresos y expectativas
De los datos que hemos manejado creemos se puede con 
cluir sin lugar a dudas que la "variacidn den los ingresos con 
respecto al aho pasado" y las "expectativas para el prdximo" son 
factores que influyen en el modelo de empleo del dinero que se 
adopta. La primera es claramente una variable antecedente en el 
tiempo, la segunda se relaciona con la primera y se puede evaluar 
como un condicionante actitudinal de la accidn.
La variacidn en los ingresos de los profesionales es 
un acontecimiento que deja sentir su influencia teinto en el de£ 
tino que se reserva al dinero ahorrado (Tablas 136 y 137) como 
en los empleos que se darian al hipotêtico milldn de ptas. (I38 
y 139). En principio, ya, por ejemplo, los que han sufrido una 
variacidn positiva en sus ingresos piensan en mds empleos para 
su dinero que los demds.
Las asociaciones mds significativas que se producen 
en uno y otro caso son las siguientes:
—  4 61 —
VARIACIQN POSITIVA
Equipamiento del hogar 
Automdvil
Bienes duraderos, en general
Inmuebles urbanos-vivienda 
(sobre todo en los jdvenes 
de nivel medio)
Activos fisicos, en general
ESTABILIDAD-VARIACION NEGATIVA
Guardar el dinero, ahorro mone 
tario
No gastarlo
Inmuebles urbanos como inver— 
sidn (maduros)
Tierras, explotaciones agrico— 
las
Valores (maduros de nivel alto) Valores (jdvenes de nivel alto) 
Inversidn en abstracto (jdvenes)
Un incremento en los ingresos lleva a una acumulacidn 
de los que podriamos llamar primeros signos externos de nivel 
de vida, a un progreso en los standards vitales. Por el contra­
rio, una estabilizacidn o disminucidn de los ingresos détermina 
una restriccidn en los gastos y una inclinacidn a acumular ré­
servas monetarias. La situacidn primera se asocia diferenciada- 
mente con la inversidn en abstracto, casi diriamos que con un 
alegre invertir. La segunda, con un tipo de inversidn especifi 
camente tradicional (inmuebles urbanos y tierras) y una seguri 
dad convencional.
Las expectativas operan en el mismo sentido que lo ha 
cen las variaciones de ingresos de idêntico signo. Expectativas 
optimistes generan, por ejemplo, una mayor inclinacidn por el 
empleo del dinero en "muebles y majoras para el hogar" y por 
los gastos personales. Las expectativas pesimistas, por el con 
trario, bloquean esos empleos; quizd podrîa decirse que se aso 
cian con la inversidn en acciones (sobre todo en el caso de la 
gente mayor y de renta alta), que ya sabemos se ha venido eva— 
luando como una inversidn tan segura como la que mds.
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La combinacidn de las dos variables -variacidn pasada 
y expectativas- produce dos tipos extremos y dos intermedios, 
como puede verse en la Tabla que adjuntamos en el texto. La corn 
binacidn de los dos signes positives no muestra ninguna asocia 
cidn relevante; la de los dos negatives, en cambio, sî que lo 
hace.
Efect ivamente, los que comb inan una variacidn negati 
va en los ingresos con unas expectativas pesimistas registrar, 
una escasa inclinacidn por la vivienda, automdvil y gastos per 
sonales, es decir, por activos de uso o disfrute y por un comp- 
portamiento de gasto, en tanto que muestran un especial inte­
nds por la bdsqueda de seguridad empleando el dinero en valores 
de renta fija.
Las combinaciones intermedias mezclan los resultados. 
La que pasa de un signo positivo a uno negativo, es decir, la 
de los que de un incremento en los ingresos pasan a unas expec 
tativas pesimistas, tambidn va dejando de prestar su intends a 
los gastos personales aunque lo mantiene por el equipamiento de 
bienes duraderos; le caractérisa, asimismo, su escasa preferen 
cia por una inversidn del tipo de explotacidn industrial y su 
mayor preferencia relativa, en cambio, por el mantenimiento del 
dinero a la expectative en una cuenta a plazo.
Las aspiraciones de ingresos y el destino del dinero
Vamos a examiner, finalmente, el efecto que produce 
una variable ampliamente utilizada en las pdginas anteriores: 
la de las aspiraciones en cuanto a los ingresos que se conside 
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SOS reales que se tienen con los que se considéra se necesitan 
para "vivir con desahogo" se forman analiticamente très grupos 
bâsicos; los que necesitan menos de lo que ingresan, los que ne 
cesitan igual y los que necesitan mâs. La pregunta inmediata que 
nos podemos hacer es la de para quê necesitan mâs dinero, unos, 
y por quê no necesitan mâs, otros. En este capltulo obtenemos al 
guna respuesta para la primera de esas preguntas.
EfectIvamente, de las Tablas 140, 141 y 142, referidas 
al empleo que se le darîa a un ingreso inesperado de un millên 
de ptas. entre una serie de alternativas y en respuesta libre, 
se deduce una orientacién con respecto a las necesidades que mue 
ven al primer grupo a desear mîs ingresos "para vivir con desaho 
go". Lo averigtîado son las tendencias de empleo del dinero por 
parte de la poblacién con aspiraciones a ingresos mîs altos, de 
un lado, y por la que no posee esas aspiraciones, del otro. En 
conjunto, las asociaciones més significativas que se deducen de 
esas Tablas se agrupan como sigue:
ASPIRACIONES





Cuenta de ahorro 
Cuenta a plazp
Activos mobiliarios, especial 
mente acciones
Valores de renta fija (en nive 
les medios y bajos)
Valores de renta fija (en ni­
velés altos)
Capitales de explotacién 
Inversién en inmuebles
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Estâ Claro que las aspiraciones se asocian con un de- 
seo de majora de los standards material es de vida, con un ansia 
de progreso en el nivel de vida, a la vez que con una actividad 
inversera de nodalidad financiera (acciones), que es una modali 
dad dinâmica y moderna.
La falta de aspiraciones, por otra parte, se encuentra 
asociada con modalidades patrimoniales del tipo de fondas de re 
serva con una actividad inversera orientada asimismo hacia el 
objetivo de la seguridad. La presencia de capitales de explota­
cidn* al nivel de poblacidn general (de cabezas de familia) en 
que estâmes manejando los datos, viene a suponer mayoritariamen 
te una presencia de pequehas explotaciones.
Y no se trata de que los que aspiran a ingresar mâs 
dinero lo hagan porque tienen un nivel de vida inferior y quie— 
ren mejorarlo. îCo es esa la razén. Têngase en cuenta que hemos 
establecido las generalizaciones anteriores en base al control 
establecido sobre los ingresos reales. Es decir, que las conclu 
siones anteriores podrîan enunciarse: "a igualdad de ingresos 
reales...", etc. Pero es que, ademâs -como vimos en el capltulo 
del patrimonio real y anteriores-, los que registran aspiracio— 
nes mds altas son los que ^  viven mejor que los demds, segdn 
los indicadores de equipamiento (y, también, los que en mayor 
medida cuentan con activos financieros). Por eso, el dato de aho 
ra significa que todavîa quieren seguir viviendo mejor. Con ello 
denotan un impulso vital y un dinamismo superior al de la gente 
s in aspiraciones.
No quiere esto decir que los proyectos de equipamien—  
to constituyan (a corto plazo) una carrera sin fin para esa pobla 
ci6n con aspiraciones, sino que se presume que, una vez cumpli-
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mentados los standards de vida que se plantearon, trasladan sus 
preferencias a otros planes de empleo del dinero, concretamente 
al de los activos financieros, que se nos estd demostrando como 
la actividad inversera con mds empuje popular. Efectivamente* si 
utilizamos el indicador de c6mo piensan los profesionales que 
"vive su familia con respecto a otras de la misma posicién so­
cial" y lo cruzamos por los empleos a que destinan sus réservas 
monetarias, comprobamos que el indicador discrimina en todos los 
casos excepto en el de "equipconiento del hogar", en primer lum 
gar, y en el de "compra de bienes inmuebles urbanos" (vivienda), 
en segundo; es decir, en los activos caracterîsticos del nivel 
de vida. (Vêanse las Tablas 143 y 144). Esto significa que quie 
nes "viven mejor" se plantean en mayor proporcién que los que 
"viven peor" todos los empleos del dinero, excepto los de equi— 
p amiento y vivienda. La rebaja de standards econémicos que lleva 
consigo el nivel de ingresos medios hace, por lo demds, que en 
ese grupo el dnico item no discriminado sea el de la vivienda 
(bienes inmuebles urbanos). Ahi, en el nivel medio, todavîa los 
que viven mejor aspiran a seguir equipdndose en mayor medida que 
los que viven igual o peor.
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Talbla 116.- FORCENTAJES DE PROFESIONALES POSEEDORES DE LOS DIFERBNTES
ACTIVOS INTEGRANTES DEL CONCEPTO INMUEBLES HOY Y HACE GIN
CO ANDS, FOR EDAD E XNQRESOS ________  " ___________
Vivienda Vivienda Otras fincas Total por
principal secundaria urbanas Solares ciento a/
T07TAL
IHace 5 aftos 




Mace 5 aftos 
Hioy
—4CD aftos s 
Mace 5 aftos 
Hioy • • • ....
40-H- aftos:





Mace 5 aftos 
Moy .......
—400 aftos: 
Mace 5 aftos 
Moy .......
4044- aftos:




























































a/ Respuesta mAltlple, Porcentaje resianen de poseedores de algdn active 
del concepto «
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Tabla 11?.- PORCENTAJES DE PROFESIONALES POSEEDORES DE LOS DIFERENTES
ACTIVOS INTEGRANTES DEL CONCEPTO CAPITALES DE EXPLOTACION.
HOY Y HACE CINCO ASOS^ POR EDAD E INGRESOS
________ Capitales de explotaci6n_________
Pinças y
explota* Indus- Instala- Otros
clones - trias o Corner^  ci6n prjo nego- Total por
agricolas negocios cios fesional cios ciento ^
TOTAL
Hace 5 aftos ..
Ingresos medios
Total:
Hace 5 aftos » #
Hoy «••
-4 0 aftos:
Hace 5 aftos ••
Hoy • • •
40+ aftos:




Hace 5 aftos #.
Hoy •••
-4 0 aftos:
Hace 5 aftos •#
Hoy •••
40+ aftos:


























































a/ Respuesta mdltiple* Porcentaje resumen de poseedores de algdn aotivo 
del concepto#
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Tabila 118.- PORCENTAJES DE PROFESIONALES POSEEDORES DE LOS DIFERENTES
ACTIVOS INTEGRANTES DEL CONCEPTO ACTIVOS FINANCIEROS. HOY
Y HACE CINCO ANOS, POR EDAD E INGRESOS
 ______________ Activos financières




a Estado, Deu Oblig^ Accio vida,capit^ Total por
clones nes lizaciones ciento a/da Publica
TOTJAL
Hiace 5 










aifios . é • 

































































a/ IRespuesta multiple. Porcentaje de poseedores de algun activo del con 
(cepto.
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Tabla 119.~ PORCENTAJES DE PROFESIONALES POSEEDORES DE LOS DIFEREN­
TES ACTIVOS INTEGRANTES DE LOS CONCEPTOS DE INMUEBLES, 
CAPITALES DE EXPLOTACION Y ACTIVOS FINANCIEROS, HOY Y 
HACE CINCO ANOS, POR EDAD
-40 40+
Inmuebles hace 5 aftos hoy hace 5 aftos hoy
Vivienda principal • 13 31 31 41
Vivienda secundaria. 4 10 15 23
Qtras fincas urbanas 5 10 16 22
Solares 3 8 7 H




nes agricolas .... . 8 10 13 16
Industrie o négocie. 4 8 8 8
Coniercio . . . . .  .  . 4 .  1 2 3 3
Instalaci6n profesio
nal  ............ *7 12 23 27 30
Otros negocios •••«. 2 3 3 5
22% 38% 45% 50%
Actives financières 
Prêstamos hechos a
otros ........... 1 2 1 1
Titulos del Estado,
Deuda Publica ...... 1 1 3 4
Obligaciones ....... 1 2 5 6
Acciones ......... 10 22 25 31
Seguros de vida, ca­
pital izaciones .•••• 9 20 21 25
17% 37% 40% 48%
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QTabla 120. PORCENTAJES DE POSEEDORES DE DISTINTOS ACTIVOS PATRIMO­
NIALES, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERA
NECESITA PARA VIVIR (CABEZAS DE FAMILIA)
Activos patrimoniales
Ungresos reales y ne 
ccesarios (miles de
ptas. )_______
^Menos de 5 
5 -  10
+10 # . # * . . . 4 .
Total . . . . . .  ,
r.De 5 a 7,5 
“7,5
7,5 - 10 .......
+10  .......
Total . . . . . . .
EDe 7,5 a 10
-10  .........
10 - 1 5  .
+ 1 5 ...........
Tptal..... .
EDe 10 a 15
-10  ........
10 - 1 5 ........
15 - 20 .........
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(Continuac±6n)
Tabla 120.- PORCENTAJES DE POSEEDORES DE DISTINTOS ACTIVOS PATRIMO­
NIALES, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERA
NECESITA PARA VIVIR (CABEZAS DE FAMILIA)
Activos patrimoniales
Ingresos reales y necesa 
irios (miles de ptas.)
IMenos de 5
5 - 10   .
+ 1 0  .
Total ..... . . . . .
IDe 5 a 7,5
- 7 , 5 ....... .......
7,5 - 10   .
+10     .
Total ...... 4é..... •
IDe 7,5 a 10
-10  ...........
10 - 1 5  .
+ 1 5 ....... ........
Total . . . . . . . . . .
IDe 10 a 15
—10 ................
10 - 15  ..........










































Tabla 120.~ PORCENTAJES DE POSEEDORES DE DISTINTOS ACTIVOS PATRIMO­
NIALES, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERA NE
CESITA PARA VIVIR (CABEZAS DE FAMILIA)
Activos patrimoniales
expïotacïon 
finca o ex industrial
Ingresos reales y nece casa pa- otros in plotaci6n o de servi 
asarios (miles de ptas.) ra vivir muebles agraria cios__
IDe 15 a 20
- 1 5 ........ ......
15 - 20  ....
+20   .
Total  ..... .
IDe 20 a 30
-15   a .....
15 - 20 . ... ..4..
20 — 30
+30  ..................... é * . . . . .
Total i.....
Mâs de 30
- 1 5 ..... ........
15 - 30 ...........
+30 ...............
Total . . . . . . . . .
























































TTabla 120.- PORCENTAJES DE POSEEDORES DE DISTINTOS ACTIVOS PATRIMO­
NIALES, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSIDERA
NECESITA PARA VIVIR (CABEZAS DE FAMILIA)
ICngresos reales y necesa 










EDe 15 a 20
-15 ...
15 - 20 
+20 ...
Total .4
EDe 20 a 30
-15 ...
15 - 20 





















































ITabla 121,- POSESION DE BIENES Y SERVI Cl0S®> SEGUN SUS INGRESOS REA 
LES Y LOS QUE CONSIDERA NECESITA PARA VIVIR, ENTRE LOs" 
DISTINTOS GRUPOS DE EDAD (CABEZAS DE FAMILIA)
Ungresos reales y ne Edad (anos)
ccesarios (miles de 
pptas,) TOTAL -35 35-44 45-59 60+
IMenos de 5
- 5 ............. 162 130 166 175 160
5 - 1 0 ..... . 246 271 253 239 248
+10 . . . . . . . . . t . . 374 401 392 381 330
Total 2È2 m 308 282 m
EOe 5 a 7,5
***7,5 ##$###*#&## 271 332 265 247 282
7,5 — 10 # «,# i # # 335 335 303 347 349
+10 ......... . 398 389 401 392 406
Total . . . . . . 4., 3£L 360 351 m M l
DDe 7,5 a 10
- 1 0 ..... 407 402 398 410 410
1 0 - 1 5  .. 453 442 467 449 463
+ 1 5 ..... 530 495 521 557 517
%qtal .... m M 2 m M O M l
DDe 10 a 15
- 1 0 ......... 548 468 425 458
10 - 15 ...... 558 557 539 548
15 - 20 ...... 571 566 596 549
+ 2 0 ......... 664 613 623 587
Total ....... 551 568 551 522
Suma de porcentajes de posesi5n de estos nueve items; radio de me 
sa, transistor, televisor, frigorifico, lavadora automâtica, bati^  
dora, coche, tocadiscos y bano/ducha.
—  4 8 4  —
(Continuaci6n)
Tabla 121.~ POSESION DE BIENES Y SERVICIOS^^ SEGUN SUS INGRESOS REA 
LES Y LOS QUE CONSIDERA NECESITA PARA VIVIR, ENTRE LOS*" 
DISTINTOS GRUPOS DE EDAD (CABEZAS DE FAMILIA)
Ingresos reales y
necesarios (miles Edad (aSos)
de ptas.) TOTAL -35 35-44 45-59 60+
De 15 a 20
- 1 5 ........ 586 618 620 583 536
15 - 2 0 .... 651 669 660 650 605
+20 660 676 648 670 631
Total ...... 626 M Ê M i M i izi
De 20 a 30
-15 ......... 629 654 636 634 591
15 - 20 .... 702 684 696 729 668
20 - 30 ..... 722 723 748 713 706
+ 3 0 .... . 714 732 788 690 647
Total ....... 692 693 m M i M l
Mas de 30
-15 ......... 630 649 651 638 617
15 - 3 0 .... 767 753 776 770 765
+ 3 0 ....... * 815 785 792 796 806
2 p t a l...... 151 121 2 M Z M
_a/ Suma de porcentajes de posesion de estos nueve items; radio de mo 
sa, transistor, televisor, frigorifico, lavadora automatica, bat^ 
dora, coche, tocadiscos y bano/ducha.
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Tabla 122,- SALDOS MEDIOS TOTALES (MILES DE PTAS.) QUE SE POSEEN EN 
BANCOS Y CAJAS, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CON 
SIDERA NECESITA PAR/i VIVIR, EN EL TOTAL Y EN LOS DOS ~ 
GRUPOS DE EDAD NAS JOVENES (CABEZAS DE FAMILIA)
Ingresos reales y nece Entre los dé me Entre los de
sarlos (miles de ptas.) TOTAL nos de 35 anos 35 a 44 afios
Menos de 5
-5   30,9 9,3 13,9
5 - 1 0   34,4 15,1 18,6
+10   55,3 44,7 28,7
Total    40.7 26.5 22.3
De 5 a 7,5
-7,5   67,1 13,9 29,2
7,5 - 10 ......... 41,1 1 7 ,6 29,5
+10    43,1 23,8 30,9
Total     46.1 20.1 30.0
De 7,5 a 10
-10    63,8 26,7 4 6 ,2
10 - 15    52,9 31,6 37,4
+15 .............. 65,8 74,3 38,6
Total   59,7 37.4 40,-2
De 10 a 15
-10   95,7 69,4 80,3
10 - 15 74,2 61,3 59,2
15 - 20 .......... 75,9 6 2 ,1 64,1
+ 20 ............  70,2 69,3 66,7
Total   79.4 64.5 67.3
“• 486
(Continuaci6n)
Tabla 122.- SALDOS MEDIOS TOTALES (MILES DE PTAS.) QUE SE POSEEN EN 
BANCOS Y CAJAS, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CON 
SIDERA NECESITA PARA VIVIR, EN EL TOTAL Y EN LOS DOS " 
GRUPOS DE EDAD MAS JOVENES (CABEZAS DE FAMILIA)
Ingresos reales y nece 
sarios (miles de ptas.) TOTAL
Entre los de me 
nos de 3 5 aftos
Entre los de 
35 a 44 aftos
De 15 a 20
- 1 5 ............
15 -  2 0 ..............
+ 2 0     ...............
Total  .......
De 20  a 30
- 1 5 .......
15 - 20 ........
20  -  3 0  . . . . . . . . .
+ 3 0 .................... ....
Total.....  ....
Mas de 30
-15  .... . .
1 5  — 30  . . . . 1 . 4 . 4










































Tabla 123,- SALDOS MEDIOS TOTALES (MILES DE PTAS.) QUE SE POSEEN EN 
BANCOS Y CAJAS, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CON 
StDERA NECESITA PARA VIVIR, ENTRE LOS DOS GRUPOS DE MA­
YOR EDAD (CABEZAS DE FAMILIA)
Ingresos reales y nece­
sarios (miles de ptas#)
Entre los de 
45 a 59 anos
Entre los de 
60 y mas aftos
Menos de 5
-5 •••••-
5  -  1 0  4< 
+ 1 0  . . . .
Total .,,
De 5 a 7,5
-7,5 ... 
7,5 - 10 
+10 ....
Total .«,
De 7,5 a 10
-10 ....
10 - 15 , 
+15 .44..
Total ••.
De 10 a 15
-10 ....
10 - 15 , 

































Tabla 123.- SALDOS MEDIOS TOTALES (MILES DE PTAS.) QUE SE POSEEN EN
BANCOS Y CAJAS, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSI 
DERA NECESITA PAR/k VIVIR, ENTRE LOS DOS GRUPOS DE MAYOR 
EDAD (CABEZAS DE FAMILIA)
Ingresos reales y nece­
sarios (miles de ptas,)
Entre los de 
45 a 59 aftos
Entre los de 
60 y mas aftos
De 15 a 20 ..,.
- 1 5 .......
15 - 20 .... 
+20 .......
Total ......
De 20 a 30
- 1 5 .......
15 - 20 .... 
20 - 30 ....




15 - 30 ....





















4 1 5 ,1
2 2 1M
2 8 9 ,1
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Tabla 127#- QUE MARIA CON UN NILLON DE PESETAS «SI LE TOCASE MA&ANA A
LA LOTERIA 0 A LAS QÜINIELAS”, SEGUN STATUS, EN ÜNA MUES-
TRA NAGIONAL DE CABEZAS DE FAMILIA
Status socioeconémlco




•en el propio négo­
cié u otro •••••*«*
• en inmuebles ••••••
• sin especificar #$
C) Comprar
•coche ém0 * * 0 0 é0 0 0 0 0  
•vivienda (principal 
o secundaria) 4 * s é i 
•majoras de la caSa 
(muebles, etc&) 444 
•otros bienes durad^ 
ros •••••••••••••44
d ) Gastarlo (gastos per­
sonal es, viajes, dive^ 
siones, etc.) ••••••••
e ) Amortizaci6h de prés- 
tamos •••••••••••••••
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Tabla 129.- QUE MARIA COM UN MELLON DE PESETAS "SI LE TOCASE MANANA A 
LA LOTERIÂ 0 A LAS QUINIELAS", SEGUN EDAD Y SEGUN NIVEL 
OCUPACIONAL ALTO y EDAD, EN UNA MUESTRA ÎACIONAL DE CABE- 
ZAS DE FAMELIA
Edad (anos)
Total -4 0 40—64 +64 Total -4 0 40-64 +64
a ) Ingresarlo en cuen 
ta bancaria, guar- 
darlo 40 42 47 48 36 33 36 37
B) Invertirlo
• en valores •••«•• 8 7 6 5 11 12 11 10
.en el propio né­
gocie u otro •••• 23 19 12 7 24 22 26 18
» en inmuebles .... 8 9 7 6 9 9 9 7
.sin especlflcar • 7 6 5 5 10 13 10 4
c) Comprar 
• coche
Ü il n . ü iâ Ü 12
7 5 3 2 4 8 3 3
.vivienda (princi­
pal 0 secundaria) 24 22 21 16 14 15 14 8
•mejoras de la ca­
sa (muebles, etcj 6 8 6 5 4 5 4 2
.otros bienes dura 
deros 1 1 1 fC 1 X 1 X
iâ 22 28 22 il
D) Gastarlo (gastos 
personales, via— 
jes, diversiones, 
etc.) ............ 14 18 26 31 18 15 18 23
E) Amortizaci6n de 
prêstamos ........ 5 3 3 2 4 7 2 2
F) Estudios de los hi 
jos ............ 2 3 3 2 2 1 2 1
G) Otros .......... 2 3 4 6 3 1 3 4
No sabe . . . . . . . . . 6 5 6 7 7 6 6 16
1005g-a/
^  Respuesta mdltiple (a una pregunta abierta).
— 49 5 —'
Tabla 130.- QUE HARIA CON UN MELLON DE PESETAS "SI LE TOCASE MANANA A
LA LOTERIA 0 A LAS QUINIELAS", SEGUN NIVELES OCUPACIONA-
LES Y EDAD, EN UNA MUESTRA NACIONAL DE CABEZAS DE FAMELIA
Nivel ocupacional medio Nivel ocupacional bajo
a ) Ingresarlo en cuen 
ta bancaria, guar- 
darlo ............ 42
B) Invertirlo
.en valores «».••• 8
• en el propio ne- 
gocio u otro •..é 22
.en inmuebles .... 8
.sin especificar « 6
M
c) Comprar
• coche . . . . . . .. 5
.vivienda (princi­
pal o secundaria) 17
.mejoras de la ca­
sa (muebles, etc. 6
. otros bienes durj^  
deros ...Ai*...À.. 1
21
d ) Gastario (gastos 
personales, diver 
siones, etc.) .... 18
E) Amortizaciôn de 
préstamos ........ 4
F) Estudios de los hi
jos .  ...........  3
g ) Otros   .......  3
No sabe ............. 6
1005g^
-40 4 0 —64 + 64 Total - 4 0 4 0 -6 4 + 64
40 42 47 45 43 47 50
10 7 5 4 4 4 5
24 22 11 16 22 13 5
7 9 7 8 8 9 6
7 6 2 5 5 5 3
ûl M 21 13 12 li 12
8 4 3 6 7 5 2
19 18 11 28 31 28 18
6 6 4 8 7 9 6
1 1 X 1 X 1 1
M 22 M àl il âl il
14 18 30 20 14 21 35
6 4 2 3 4 3 1
2 3 3 4 3 4 3
3 3 6 2 2 3 3
6 6 7 6 6 5 7
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Tabla 134.- EN DONDE PIENSAN LOS PROFESIONALES QUE DARIA MAS RENDIMIEN 
TO Y/0 QUE ESTARIA COLOCADO MAS SEGURO UN MILLON DE PTAS.7 
SEGUN INGRESOS MEDIOS Y EDAD___________________ __________
Ingresos medios 
TOTAL Total -40~ 40+
A
Empleado el millon en ... R S R S R S R S
Una vivienda para vivir en
a l l a .......... i  5 11 6 I4 8 16 5 12
Un piso o chalet como in-*
versiôn ..A 8 10 8 10 8 12 8 8
Montar o participer en una
industria o négocie »..... I8 5 17 5 19 8 I4 2
Invertirlo en el négocié
propio . . . . . . . ...ft... 7 4 6 4 4 3 8 4
Tierras, fincas agricoles. 9 13 8 12 7 10 10 I4
Valores de renta fija .... 5 11 5 9 5 9 6 9
Acciones    31 13 29 12 29 8 28 15
Ingresarlo en una cuenta
corriente ............... 2 7 3 8 2 8 3 9
Ingresarlo en una cuenta
de ahorro     3 8 3 9 2 11 3 8
Ingresarlo en una cuenta a
plazo 2 6 3 5 2 5 3 5
a/100#
R 2 Piensan que alli le sacarlan al dinero un mayor rendimiento inme- 
diato.
S 2 Piensan que all£ estarla el dinero mâs seguro, de manera que se 
evitara el riesgo de pérdida o detrimento del capital.
a/ Faltan por incluir otras alternatives de empleo del mill6n, que 
resultaron irrelevantes, por lo que las distribuciones no llegan 
a sumar 100*
- 501 -
Tabla 135.- EN DONDE PIENSAN LOS PROFESIONALES QUE DARIA MAS RENDIMIEN
TO Y/O QUE ESTARIA MAS SEGURO UN MILLON DE PTAS., SEGUN
INGRESOS ALTOS Y EDAD
Ingresos altos Edad
Empleaudo el mi­ Total -40 40+ -40 40+
ll 6n en • « • R S R S R S R S R S
Una vivienda para 
vivir en ella 4 8 4 10 4 8 6 12 4 10
Un piso o chalet 
como inversién •, 6 10 4 8 7 10 7 10 8 9
Montar o partiel- 
par en una indus­
tria o négocie •. 19 4 22 4 16 4 20 6 15 3
Invertirlo en el 
négocié propio .. 9 5 9 6 8 5 6 4 8 4
Tierras, fincas 
agricolas 9 14 7 13 10 14 7 11 10 14
Valores de renta 
fi3a .•**•*••*••• 6 12 3 13 7 12 4 10 6 11
Acciones 33 15 40 13 31 16 33 10 30 15
Ingresarlo en una 
cuenta corriente# 1 6 6 1 5 2 7 2 7
Ingresarlo en una 
cuenta de ahorro. 3 6 1 6 5 6 2 9 4 7
Ingresarlo en una 
cuenta a plazo •• 2 7 1 5 2 8 2 5 2 6
100#
R ! Piensan que alli le sacarian al dinero un mayor rendimiento inme- 
diato,
S : Piensan que alll estarla el dinero mâs seguro, de manera que se 
evitara el riesgo de pérdida o detrimento del capital,
^  Faltan por incluir otras alternatives de empleo del mill6n, que re 
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Tabla 138,- EN QUE EMPLEARIAN LOS PROFESIONALES UN MELLON DE PESETAS SI 
LES TOCASE MANANA EN LA LOTERIA, SEGUN SEAN SUS INGRESOS 
CON RESPECTO AL ANO PASADO Y EDAD
Con respecte al ahe pasade sen: 
Ingreses mayeres
Ingreses iguales e 
menores
ptas. Tetal -40 40+ Tetal -40 40+
ACTIVOS FISICOS
Cemprar una vivienda para
vivir en ella •••«••••••« 27 29 26 23 30 20
Cemprar un bien inmueble
ceme inversion ••••••*••• 7 5 9 9 4 12
Tetal inmuebles ....... 21 21 21 22 21 21
Cempra de muebles, meje-
ras para la casa ........ 8 8 9 5 5 6
Cempra de autemdvil u
8 11 7 6 12 4
Cempra de electredemêsti—
cos y etres bienes ...«*• 1 1 1 1 1 1
Tetal bienes duràderes *. IZ 20 IL is. i i i i
Invertir en instalacidn
prefesienal e négocié pro^
7 8 6 7 9 6
Invertir en otro négocie* 6 8 5 5 6 4
Total capitales de explo-
tacidn i i 16 11 12 i i i l
total ACTIVOS FISICOS 22. Éi i l 12. i i
ACTIVOS FINANCIEROS
Invertir en valores mobi-
liarios ................. 22 22 22 20 20 21
ACTIVOS MONETARIOS
Ingresarlo en cuenta ban­
caria ................... 18 15 17 19 19 19
Guardarlo, ahorrarlo .... 5 5 5 5 7 2
TOTAL.... ............. Si S2. 22 SI 26 Si
VARIOS
Para los hijos (estudios.
etc.) 1 - 2 3 1 2
Invertirlo sin mds •. • . « , 11 14 9 8 8 8
Gastarlo ............... 13 13 15 14 17 12
Otros ................... 2 2 2 7 5 7
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Tabla 140.- EN OUE EMPLEARIA, EN PRIMER LUGAR, UN MILLON DE PTAS. SI 
LE TOCARA A LA LOTERIA 0 A LAS QUINIELAS, SEGUN SUS INGRE 
SOS REALES Y LOS QUE CONSIDERA NECESITA PARA VIVIR (CABeIT 
ZAS DE FAMELIA)
Alternativas de empleo del mllldn 
obligacio— depdsitos
Ingresos reales y nece- 
saries (miles de ptas.)
aceto­
nes
nés y deu 
da pdblica ahorro plazo
Menos de 5
- 5 ......... . 15 3 57 22 100% (684)
5 - 1 0 .... . 19 3 51 24 (1611)
+10 ............. 29 8 40 20 (1188)
Total ........... 21 1 à l 2 1 (3520)
De 5 a 7,5
- 7 , 5 ............ 21 4 48 23 (449)
7,5 - 1 0 ....... 22 5 46 24 (991)
+ 1 0 ..... . 30 5 37 23 (1273)
Tetal ........... 26 1 &2 u . (2732)
De 7,5 a 10
- 1 0 ........ . 27 6 36 26 (1030)
10 - 15 ........ 32 6 33 23 (1243)
+ 1 5 ............. 36 8 30 21 (721)
Total ......... 2 1 6 ai il (3014)
De 10 a 15
- 1 0 ........... 7 33 24 (621)
10 - 15 ...... 7 29 21 (1269)
15 - 20 ...... 7 29 17 (821)
+ 2 0 ........... 9 24 23 (493)
Tetal ......... I i l 21 (3222)
NOTA; La tabla responde a una pregunta cerrada. Lo que falta hasta corn 
pletar el 100# en cada distribucidn corresponde a la opcidn **fon 
dos de inversidn inmobiliaria". Los "fondes de inversidn mebilia^ 
ria" les hemes incluldo en "acciones". La tabla estd calculada 
eliminando a les que "ne saben" contestar y algunas "otras" res— 
puestas.
Esta nota sirve para las tablas siguientes, similares a ésta.
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(Continuacidn)
Tabla 140.- EN QUE EMPLEARIA, EN PRIMER LUGAR, Ulf MILLON DE PTAS. SI 
LE TOCARA A LA LOTERIA 0 A LAS QUINIELAS, SEGUN SUS INGRE 
SOS REALES Y LOS QUE CONSIDERA NECESITA PARA VIVIR (CABE­
ZAS DE FAMILIA)
Alternativas de empleo del milldn
Ingresos reales y nece 








De 15 a 20
- 1 5 ...... . 38 8 26 23 1005? (802)
15 - 20 ....... é 42 12 22 17 (639)
+20 ........... 42 12 22 36 (5 40)
Total . . . . . . 42. ià M. il (2 0 0 5)
De 20 a 30
-1 5 .......... 44 7 22 19 (346)
15 - 20 ...... i. 53 11 12 1 6 (361)
20 - 30 ........ 54 9 13 14 (531)
+30 ........... 62 3 15 13 (1 3 6)
TotsL^ .......... il 8 u il (1 3 6 9)
Mds de 30
- 1 5   44 11 22 18 (213)
1 5 - 3 0    55 10 13 15 (437)
+30     60 7 9 16 (467)
Total .......... il li 16 (1114)
TPTAL  ............   ü  2 ü  21 (17972)
NOTA; La tabla responde a una pregunta cerrada* Lo que falta hasta corn 
pletar el 100# en cada distribucidn corresponde a la opcidn "fon 
dos de inversion inmobiliaria". Los "fondes de inversidn mobilia 
ria" los hemos incluido en "acciones". La tabla estd calculada 
eliminando a los que "no saben" contester y algunas "otras" res— 
puestas.
Esta nota sirve para las tablas siguientes, similares a ésta.
—  5 0  8  —
er
Tabla I4I.- EN QUE EMPLEARIA UN MELLON DE PTAS. (EN 1—  LUGAR + EN 2S 
LUGAR) UN MELLON DE PTAS., SI LE TOC/ul/. A LA LOTERIA 0 A 
LAS QUIOTELAS, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSI­
DERA NECESITA PARA VIVIR (CABEZAS DE FAMELIA)
Alternativas de empleo del milldn
Ingresos reales y nece»- 
sarios (miles de ptas.)
Menos de 5
- 5 ...... .......
5 - 1 0  .
+10 .............
Total
De 5 a 7,5 
-7,5
7,5 - 10 .......
+10 .............
Total ...........
De 7,5 a 10
-10  ...........
10 - 15 .........
+ 1 5 .......  ....
De 10 a 15
- 1 0   .....
10 - 15 ........













































































NOTA: Suma de porcentajes de lo que se prefiere en primer lugar mds lo 
que se prefiere en segundo lugar.
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(Continuacién)
erTabla I4I.- EN QUE EFiPLEARIA UN MILLON DE PTAS. (EN 1—  LUGAR + EN 22 
LUGAR) U>I IULLON DE PTAS,, SI LE TOCARA A LA LOTERIA O A 
LAS QUINIELAS, SEGUIN SUS INGRESOS REALES Y LOS QUE CONSI_ 
DERA NECESITA PARA VIVIR (CABEZAS DE FAMILIA) ""
Ingresos reales y nece- 
sarios (miles de ptas.)
De 15 a 20
- 1 5 ........ .
15 - 20 ........
+ 2 0  .
a 30
-15 .....
15 - 20 .
20 - 20 .




15 - 30 .
+ 1 0 ....
Total ...........
Alternativas de empleo del millén 
obligacio-
























































TOTAL 11 21 12 11
NOTA: Suma de porcentajes de lo que se p?efiere en primer lugar mds lo 
que se prefiere en segundo lugar
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Tabla 142,- EN OUE EMPLEARIAN UN MILLON DE PTAS. SI LES TOCASE A LA 
LOTERIA 0 A LAS QUINIELAS, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y 
LOS QUE CONSIDERA NECESITA P/JIA VIVIR, EN RESPUESTA LIBRE 
(CABEZAS DE FAMELIA)
Eiîiplearla el millén en, *,
Ingresos reales y ne— compra de 
cesarios(miles de pts.) vivienda
Menos de 5
- 5      18
5 - 10 .......... 22
+10 ............. 26
Total  ..... 22,
De 5 a 7,5
—7,5 ............ 15
7,5 — 10 24
+10 27
Total ........... 24.
De 7,5 a 10
-1 0     21
10 - 1 5 ..... 26
+15 ............. 25
Total ........... 2^
De 10 a 15
-10 ............. 20
1 0 - 1 5 ..... . 22
15 - 20  .... 27





















































TTabla 142.- EN QUE EMPLEARIA UN MILLON DE PTAS. SI LES TOCASE A LA LO 
TERIA 0 A LAS QUINIELAS, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS*" 
QUE CONSIDERA NECESITA PARA VIVIR, EN RESPUESTA LIBRE (CA 
BEZAS DE FAMILIA)
Ungresos reales y nece 
fsarios (miles de pts.)
IMenos de 5
5 - 10  ......
+10 .............
Total ...........
IDe 5 a 7,5
—7,5
7,5 — 10 
+10
Total
]De 7,5 a 10
- 1 0 ............
10 - 15 ........
+15  .......
Total ...........
IDe 10 a 15
- 1 0  .
10 - 15  .....
15 - 20 ........
+20 .............
Total ...........
Emplearla el millén en...
inversién colocacién 
en valo— como acti 









































ça/ Respuesta mtîltiple. No hemos incluido una serie de respuestas va- 
rias y los "no sabe".
—  5 1 2  —
(CContinuacién) 2
Taabla 142.- EN QUE EMPLEARIA UN MILLON DE PTAS. SI LES TOCASE A LA LO 
TERIA 0 A LAS QUINIELAS, SEGUÎJ SUS INGRESOS REALES Y LOs"" 
QUE CONSIDERA NECESITA PARA VIVIR, EN RESPUESTA LIBRE (CA 
3EZAS DE FAMILIA)
Emplearla el millén en...
Imgresos reales y ne— compra de 
cœsarios (miles de pts) vivienda
Dee 15 a 20
- 1 5 ...... ë.... 18
15 - 2 0 ......   25
+20    23
Total .......... 22
Dœ 20 a 30
-15 15
15 —  20 . . . . . i . .  19
20 - 30 21
+30  ........  16
Total .......... 18
Mdîs de 30
- 1 5 ....     16
15 - 30  ....  11











compra de inversi6n en 































Taabla 142.- EN QUE EMPLEARIA W  MILLON DE PTAS. SI LES TOCASE A LA LO­
TERIA 0 A LAS QUINIELAS, SEGUN SUS INGRESOS REALES Y LOS 
QUE CONSIDERA NECESITA PARA VIVIR, EN RESPUESTA LIBRE (CA- 
BEZAS DE FAMILIA)
Imgresos reales y nece- 
Scarios (miles de ptas.)
Dee 15 a 20
-15  ..........
15 - 20 .........
+20   .
Total ...........
Dee 20 a 30
- 1 5 ............
15 - 2 0 .... . .
20 - 30 .........
+ 3 0 ........ .
Total ..........
Mids de 30
- 1 5 ........... .
15 - 3 0 ..... .
+ 3 0 ............
Total ...........
T(OTAL..... ......... .
Emplearla el millén en.,. 
inversién colocacién 
en valo— como acti— 











































a// Respuesta mdltiple* No hemos incluido una serie de respuestas varias 
y los "no sabe".
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(coches, electrodomêsticos, etc.) y las actividades placen— 
teras. Elle no significan que no ahorren de hecho, sino que 
lo que los diferencia de los acumuladores son sus diferentes 
actitudes con respecto al ahorro. Su ahorro es espontîneo, 
no résultante de una decisiên o acto voluntario, sino que 
procédé simplemente de que en un momento determinado se en— 
cuentran con que sus Ingresos exceden de los gastos que lie 
va implicados su estilo habituai de vida. En todo caso su
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ahorro obedece a la motivacién tîpica de diferir o aplazar 
el Gonsumo.
El "acumulador" es un tipo en declive en nuestra sociedad, 
mientras que el "disfrutador" es un tipo nuevo y en expan­
sion, mds acorde que el primero con la actual sociedad de 
consume •
Algunas de las caracterîsticas externas que los definen son, 
por ejemplo, la de los "disfrutadores" tienden a no llevar 
dinero encima o guardarlo en casa, utilizan mejor los che­
ques; compran mOs a plazos; tienden mOs a arriesgar su dine 
ro; su nivel de vida es superior, no adquieren sentimientos 
de culpa por comprar cosas. Los "acumuladores" sufren de in 
seguridad econOmica en mayor grado, ahorran pensando en los 
imprevistos (por lo que pueda pasar) y les atraen en mayor 
medida las libretas de ahorro y las imposiciones a plazo fi— 
jo.
vêase Alain de Vulpian "Desajustements, blocages et innovation 
dans le domaine bancaire", en Revue Française du Marketing, 
1971, Cahier 38. Pîgs. 23-38.
Otros estudios han llegado a conclusiones no demasiado dife 
rentes de las de êste de Alain de Vulpian que acabamos de 
describir, Vêase, por ejemplo, Jean Morten—Williams,
"Research on the market for National Savings securities", 
en Max K, Adler, éd.. Leading Cases in Market Research (Lon 
dres: Business Books Limited, 1971), p^gs. 52 a 110.
61/ La motivaciên que Galîn llama "de comercializaciên" y que 
consiste en "la detracciên de poder de compra para realizar 
la en un futuro prêximo, mediante su gasto. Un gasto ya pre 
visto con carêcter inmediato. El vehîculo mês idêneo para 
ello es el que da mayor movilidad a estos recursos, concre 
tamente la cuenta corriente".
vêase Angel Galên y Galindo, Estructura del Sistema Crediti— 
cio Espahol (Madrid: 1968), pâg. 125.
62/ vêase el capitule 9, sobre "Family Participation and Influence 
in Purchasing Behavior", en Cases in Consumer Behavior, ed. 
por Blackwell, Engel y Kollat (Nueva York: Holt, Rinehart 
and Winston, Inc., 1969), pêgs. 156 a 166.
63/ La "Encuesta del I.O.P. 1966" se refiere a la encuesta sobre 
"La estructura de autoridad en la familia espahola", que 
apareciê en Revista Espahôla de la Opiniên Pêblica, ns 6 
(Octubre-diciembre, 1966), p^g. ^ 1  y ss. Hemos selecciona— 
do los dates ya elaborados en Fundaciên FOESSA, Informe so— 
ciolêgico sobre la situacién social de Espaha 1970 (Madrid: 
Auramêrica, 1970), pêg. 522, La encuesta se aplicê a una mues 
tra de poblaciên general, de ambos sexos.
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La "Encuesta Cajas de Ahorros 1968" se refiere a la realiza 
da por DATA para la Confederaciên Espahola de Cajas de Aho 
rros y aplicada a una muestra de amas de casa de hogares 
ahorradores, tal como vieneri definidos en Comportamiento y 
Actitudes de las economies domésticas hacia el ahorro y el 
consume (Madrid: Confederacién Espahola de Cajas de Ahorros,
1968)•Los dates proceden de la Tabla 22 de la présente te— 
sis.
En el caso de la Encuesta del I.O.P. nosotros hemos vuelto 
a recalculer los porcentajes, eliminando los "no contesta". 
Las respuestas a la pregunta de "^Quién decide...?" Las he— 
mes agrupado en "el marido", la suma de "el marido, casi 
siempre" mis "el marido, principalmente"; y "la mujer", suma 
de "la mujer, casi siempre" mis "la mujer, principalmente".
En la Encuesta de Cajas de Ahorros la pregunta adopté una 
distinta formulacién, que puede verse en la Tabla 22.
La "Encuesta Cajas de Ahorros 1970-71" comprende a una mue^ 
tra de cabezas de familia y viene descrita en el Anexo final 
de la TesxG.
64/ De acuerdo con las tablas que viene reelaboradas en Punda— 
cién FOESSA, op. cit., plg. 522 y ss.
65/ Junto con Converse y Crawford, Wilkening y otros, citados 
todos por Engel et alia, op. cit., plg, 340.
66/ Citados, junto con otros, por Clio Presvelou, Sociologie de 
la Consommation Familiale (Bruselas: Les Editions Vie 
Ouvrière, 1968). Plgs. 44 a 52.
67/ vêase E.S. Baldwin y J.A. Lunn, "Researching the Changing
Consumer", en Marketing in a Changing World, Congress ESOMAR 
1972 (plenary Sessions). Plgs. 1 a 26.
68/ Esto es lo que piensa Peter Cooper en su "Decline in the
status of households decision—making". Papers Esomar Congress 
1968. Part II (l968), pdgs. 901 a 914, en donde présenta una 
teorfa del cambio en la elaboraciên de las decisiones del ho 
gar.
Como indicador de ese cambio, Peter se fija en la organiza— 
ciên del presupuesto familiar e identifica tres tipos de or 
ganizaciên presupuestaria. El primero es el presupuesto "rî 
gido y controlado", en donde los gastos se distribuyen y se 
controlan sistemiticamente, de acuerdo con el modelo de la 
economla cllsica, y que alimenta los juicios morales sobre 
"la buena administraciên del hogar". A este tipo de organi-
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zacién presupuestaria le ha sucedido, y le estl sucediendo, 
la que corresponde a un presupuesto "no definido y sin con 
trol". Aqui no se cuenta con una estrategia de ahorro o con 
un plan de compras, los gastos compiten entre sî, se estl 
en funcién de la disponibilidad de crédite, por todo lo cual 
el presupuesto acusa las coyunturas, résulta vulnerable.
El tercer tipo de organizacién presupuestaria al que se es­
té yendo, y al que se irl en el futuro, es el que correspon 
de a un presupuesto "no definido y controlado". Aqui el ho— 
gar trata de evadirse o de descansar de la tensién de la 
eleccién externalizando la responsabilidad de la elaboraciên 
de la decisiên en agencias exteriores (Bancos, sociedades 
de administraciên de patrimonies, guîas del consumidor, pro 
gramas de compras concertadas y por correo, etc.). Los dos 
cênyuges comparten la decisiên inicial de delegar.
69/ vêase en el anllisis y resumen que se hace de las distintas 
pirlmides sociales establecidas para Espaha en Fundaciên 
FOESSA, Informe sociolêgico sobre la situacién social de 
Espaha 1970 (Madrid: Euramêrica, 197o)• Capîtulo 8, plg.
529 y ss. Especialmente las tablas 8.6 y 8.7.
70/ vêase, por ejemplo, en Germani, que, en una investigaciên 
comparativa sobre estratificaciên y movilidad social en cua 
tro ciudades latinoamericanas investiga la correlaciên enm 
tre indicadores objetivos y subjetivos de clase y encuentra 
que el que influye en la autoafiliaciên es el factor "ocupa 
ciên—educaciên" y, en menor medida, el de estilo de vida 
(nivel de equipamiento del hogar). vêase Gino Germani, "Cia 
se social subjetiva e indicadores objetivos de estratifica— 
ciên", en Mora y Araujo, Lazarsfeld y otros, Mediciên y 
construcciên de Indices (Buenos Aires: Ediciones Nueva Vi— 
siên, 1971), pég. 179 y ss.
71/ vêase en Germani, op. cit., en donde alcanzan valores del 
orden de 0.527 (Spearman). Plg. 188.
72/ T.B. Bottomore, Las clases en las sociedad moderna (Buenos 
Aires: Ed. La Plêyade, 1968), p. 124 .
73/ Germani, op. cit., p . 201. Aunque, aparté de ello, tambiên 
es una "propiedad de los individuos" tanto como en las po— 
siciones extremas, pensamos nosotros.
74/ vêase, por ejemplo, sobre este punto el trabajo cllsico de 
Louis Schneider y Sverre Lysgaard, "The Deferred 
Gratification Pattern: A Preliminary Study", en American 
Sociological Review (abril, 1958).
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73/ Ver B. Barber, Estratificaciên social (ed. del Fondo de Cul 
tura Econêmica, 1964), pg. 94.
76/ vêase Fundaciên FOESSA, op. cit., plg. 364.
77/ "La oposiciên cilsica entre bienes necesarios y bienes de 
lujo (o discrecionales) traza un camino sin salida y persis 
te en una imagen tenaz a pesar del carlcter contingente de 
estas nociones. Es una interpretaciên que nace de la conce£ 
ciên del consumo como dominio autênomo, individual, de sa— 
tisfacciên de las necesidades. Perspectiva en la que el con 
sumo se supone que es bienestar, la renta estl llamada a cre 
cer y el indivîduo a liberarse progrèsivamente de las cons— 
tricciones de lo necesario": Vêase en CREDOC, Consommation 
et Statut Socialo Analyse multidimensionnelle des budgets 
familiaux (Paris; octubre 1971), plg. 18.
78/ Conclusiên que tambiên se recogîa en DATA, Comportamiento y 
actitudes de las economias domésticas hacia el ahorro y el 
consumo (Publicaciên del Fondo para la Investigaciên Econê— 
mica y Social de la Confederaciên Espahola de Cajas de Aho— 
rros, 1968), plg. 264 y ss.
Los bienes se consideran mis necesarios por quienes los tie 
nen que por quienes no los tienen, se consideran mis necesa 
rios a medida que se sube de status. Esto es, "se considéra 
necesario lo que ya se tiene, lo que se puede tener o lo que 
el ambiente social impone como lo que hay que tener" (plg. 
267).
79/ Esto es lo que hemos encontrado en la muestra de obreros y 
empleados de una empresa madrileha, entre quienes no poseîan 
radio o televisor. En Comportamiento y actitudes..., cit., 
se constataba un resultado similar para la poblaciên urbana, 
no para los campesinos, cuyas amas de casa concedîan expre— 
samente una alta prioridad a la radio y al televisor.
80/ vêase en Raymond Ruyer su acerba crîtica de estos ideêlêgos 
neoburgueses y su insêlito y agudo Elogio a la sociedad de 
consumo (Buenos Aires: Emecê editores, 1970; ediciên origi— 
nal francesa de 1969). Plgs. 110.
81/ Ruyer, op. cit., p. 69
"Lo que no es "natural" son las acusaciones y recusaciones 
que afligen a la inocencia de las muchedumbres. La resulsa 
viene del lado reaccionario: de los recelosos del maquinismo 
(...) Una cantidad enorme de papagayos lltimamente se ha de 
dicado a repartir anatemas de "alignaciên" a diestro y si 
niestro, en ciclostil, en discursos, en tratados de 600 pl— 
ginas", escribe con extraordinario sentido Joan Fuster en 
"Defensa de la comodidad", Informaciones (Madrid; Dicirio de 
la tarde, 20 de julio de 1973).
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82/ Salas Barbadillo, La hija de Celestina (Novelas y Cuentos), 
plg. 197.
83/ Quevedo, La Vida del Buscên (Novelas y Cuentos), plgs. 187, 
191 y 196.
84/ G. Marahên, El Conde-Dugue de Olivares (Austral), p. 93.
85/ "Los sujetos con autoafiliaciên mis baja tambiên tienen in— 
dicadores objetivos mis bajos (aunque mis altos, como es 
obvio, que los correspondientes a los intervalos anterlo­
res)". Germani, op. cit., plg. 198.
86/ Glaucio Ary Dillon Soares, "Desarrollo econêmico y estruc— 
tura de clase", en Bendix y Lipset, éd., Clase, Status y 
Poder, tomo I (ed. de Fundaciên FOESSA, 1972), plg. 526V
87/ Stanislaw Ossowski, Estructura de clases y conciencia so­
cial (Ed. Peninsula , 1969; ediciên original polaca de 1963), 
plg. 128.
88/ vêase José Castillo, "&Es Espaha sociedad de consumo de ma— 
sas?". Anales de Sociologîa, nlm. 1 (1966), plgs. 7—18.
Amando de Miguel, "Clase social y consumo en Espaha", Espa— 
ha; (^ una sociedad de consumo? (varios autores, edit. Guadia 
na, 1970), plgs. 57 a 83.
89/ Demetrio Casado alude al "especial status social que tiene 
la leche en amplios sectores de nuestra sociedad, en los 
que parece ser considerada como una especie de alimente— 
medicamento que, aparté del desayuno, sêlo serîa propio y 
adecuado para "grupos vulnérables"; nihos, mujeres gestan— 
tes y lactantes, ancianos y enfermes". Vêase D. Casado, 
Perfiles del hambre (Madrid; Edicusa, 1967), plg. 154.
90/ "La cocina espahola estl llena de ajo y de preocupaciones 
religiosas", ha dicho un gastrênomo. Para alabar luego las 
excelencias de la mantequilla y su superioridad sobre el 
aceite. Vêase Julio Camba, La casa de Llculo (Austral, ed^ 
ciên de 1968), plgs. 30 y 35.
91/ vêanse los dates del segundo Informe nacional de F. FOESSA, 
op. cit., plgs. 724—725, y nuestra tabla 65 del Anexo.
92/ vêase la discusiên que hicimos de este tema en F. FOESSA, 
Informe sociolêgico sobre la situacién social de Espaha, 
(Madrid: Euramêrica, 1966), plgs. 112 a 116.
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93/ T. Veblen, Teorla de la clase ociosa (Fondo de Cultura Eco— 
nêmica, ediciôn de 1963), 82.
94/ Asi lo sehala Katona cuando observa que "la nociên de que 
existe relaciên inversa entre ahorrar y gastar proviene de 
la ecuaciên simple que supone al Ingreso igual a consumo 
mis ahorro... En êpocas de prosperidad, en réplica a aum^ 
tos de ingresos, tanto el consumo como el ahorro discrecio 
nales aumentan, mientras que en épocas de recesiên ocurre 
lo contrario". Y luego; "Para mucha gente comprar a crédite 
y ahorrar no son conceptos antagénicos, sino actividades 
que responden a diferentes ciclos de vida", Véase Katona,
La sociedad de consumo de masas (Madrid; Rialp, 1968). 
plgs. 195 y 267,
95/ La explicaciên compléta de su metodologîa ha sido publicada 
por DATA, S.A., Estructura social bisica de la poblaciên 
de Espaha y sus provincias (Madrid; Confed^acion Espahola 
de Cajas de Ahorro, 1973).
96/ véase Katona, Anllisis psicolêgico..., op. cit., plg. 152.
97/ véase los datos de la Tabla T.10 en DATA, S.A., Estructura 
social blsica..., op. cit., plgs. 366—67.
98/ Katona, op. cit., plg. 96.
99/ Katona, op. cit., plg. 102.
100/ véase Estructura social blsica..., op. cit., plgs. 374 a 
379.
101/ La relaciên entre niveles idéales, niveles de aspiraciên y 
niveles de realizaciên, la influencia del éxito en los nive 
les de aspiraciên, son hallazgos de Katona en su Anllisis 
psicolêgico..., op. cit., plgs, 129-130.
102/ Como se puede comprobar en Comportamiento y actitudes . 
op. cit., plg. 305 y ss.
103/ Ya lo hace con los datos de las actividades por cuenta pro 
pia. La encuesta del INE détecta sêlo un 2% de actives que 
declaran una actividad secundaria, aunque los porcentajes 
son mis altos en los niveles superiores y medios. Véase 
INE, Poblaciên activa en 1971> Encuesta (Madrid; 1973), 
plgs. 10 y 23.
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104/ E.A, Lisle, L^épargne et 1>épargnant (Paris: Dunod, 1967). 
Para las citas seguimos la traduceién espahola editada por 
el Pondo Econémico y Social de la Confederaciên Espahola 
de Cajas de Ahorro, El ahorro y el ahorrador (Madrid; 1973), 
plg. 17.
105/ véase A, Dauphin-Meunier, Le jeu de 1>épargne et de 
1»investissement (Paris: Payot, 1969), plg. 33.
106/ Lisle, op. cit., plgs. 29-30.
107/ véase Estructura social blsica..., cit, plg. 373.
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ANEXDî MUESTRAS Y CUESTIONARIOS 
DE LAS ENCUESTAS UTILIZADAS
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En este Anexo incluimos descripciones mis detalla^ 
das de la muestra y cuestionario apllcados en las 
encuestas que se han utllizado centraImente para 
esta tesis# Bdsicamente son doss la encuesta de 
pcofesionales 19^9 y la nacional de cabezas de 
milia 1970—71* De esta dltima incluimos sêlo el 
cuestionario, porque sus caracterfsticas généra­
les pueden examinarse en el libre de DATA, Estruc— 
tura social blsica de la poblaciên de Espaha y sus 
provincias (Ed* Confederacidn Espanola de Cajas de 
Ahorros, 1973)* Los dos estudios han sido patroc^ 
nados por el Fondo para la Investigaciên Econêmica 
y Social de la Confederaciên Espahola de Cajas de 
Ahorros#
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MUESTRA y RESULTADOS DE CAMPO DE 
LA ENCUESTA DE PROFESIONALES 19^9
La muestra
La encuesta se ha aplicado a una muestra extrafda de 
la poblaciên profesional, Por profesionales hemos entendido a 
los siguientes grupos ocupacionales:
a) profesionales libérales
b) altos funcionarios
c) directives y ejecutivos de empresa
Y esto —excepte en Madrid— tanto en el imbito urbano 
como en el êmbito rural*
La muestra es una muestra estratêgica, con una elec— 
ciên intencional de los puntos, a saber;
— Barcelona (renta alta y ahorro familiar alto)
— Oviedo (renta media y nivel de ahorro familiar medio*
bajo)
— Granada (renta baja y ahorro familiar no bajo)
A lo que ahadimos:
— Madrid (renta alta y ahorro familiar relativamente
no muy alto)
El taraaho de la muestra y la distribuciên de entrevis^ 
tas se hsnajustado a estos patrones;
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Madrid 100 100 M M
Barcelona ..... ICO 100 m 100 MKL
Oviedo ........ 50 50 m 100 2Q
Granada ..... 50 50 J5D 100 2^
Ishl .. . ... JQD M} iQQ m m
La realizaciên del trabajo de campo
El trabàjo de campo fué realmente complicado y labori^ 
soè Duré desde principios de Octubre a finales de Diciembre de
1969.
Los problemas principales radicaron en:
— contacter a la poblaciên objeto de nuestra encuesta
— conseguir una cita—compromise para la realizaciên 
de la entrevista
— aplicar felizmente el cuestionario, sin que el entre 
vistado se cansara o se enojara por la naturaleza de 
las preguntas
Los rechazos o cuestionarios negatives, por eso, fue— 
ron abundantes.
A efectos del trabajo de campo, y como parte de las ine 
trucciones dadas a los entrevistados, se consideraba que se habla 




— ser cabeza de familia
— si lo era una mujer, ser el varên active de mds edad
— si no hay otro en la casa, ser un profesional de 
acuerdo con las caracterfsticas definidas mds abajo, 
cualquiera que sea su estatus familiar
No tener como ocupaciên principal la de:
— empresario
— comerciante
— dedicado a los négociés
— vivir de las rentas
Para los profesionales libérales







— agente de Cambio y Boisa
— agente de la Propiedad Inmobiliaria
— agente comercial




— deportistas y artistas profesionales de primera fila
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Para los funcdonarios
— Haber ingresado en un Cuerpo de la Administraciên 
Pûblica para el que actualmente se exija tftulo de 
ensehanza superior# Se entiende tanto la Administra 
ciên Central del Estado, como la Administraciên Lo­
cal, como la Organizaciên Sindical y el Movimiento, 
como organismos autênomos taies como el Institute 
Nacional de Previsiên, por ejemplo# Se incluyen asi— 
mismo a todos los miembros de la Administraciên Mili 
tar que hayan ingresado en alguno de los tres Ejérc^ 
tos a través de las correspondientes Academias#
Para los directives y ejecutivos de empresa
- Trabajar en una empresa privada, desempehando alguno 
de los siguientes puestos;
— Director de la empresa
— alto directive o alto ejecutivo
— empleado con puesto directive, si cuenta con 
algdn estudio de al menos tipo medio
— contar con algên tftulo de ensehanza superior
Como se ve, se trata de una minorfa real dentro del 
conjunto de la poblaciên activa espanola* Por ello se necesita 
ron muchas visitas a muchas viviendas con el fin de localizar y 
contactar hogares en donde encontrdsemos a personas entrevista 
bles, esto es, a personas con las caracterfsticas exigidas#
A la vez, en muchos casos, las entrevistas tuvieron 
realmente una duraciên larga, superando la hora, como puede ver 
se en la tabla de resultados que sigue;
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Granada
Urbanos Rurales Urbanos Rurales
TIEMPO DE m m  DE LAS ENTREVISTAS
Barcelona Oviedo
Madrid Urbanos Rurales
Media hora o menos 14 10 7 26 22
De 31 a 45 minutes..... .. 26 25 52 33 40
De 46 minutes a una hora .. .t...... 30 34 30 2? 32
De 61 minutes a 1 hora y 5® minutes, 25 29 11 10 5
Dos horas y mas      5 3 4 1
loq^
B4SE: Total de aitrevistados en cada
punto, (359) (420) (100) (158) (100) (161) (108)











La duraciên media, pues, estuvo en torno a la hora; al 
go mâs en Granada, algo menos en Oviedo#
Por otro lado, si bien la entrevista se contactaba y 
comprometfa en el hogar, la realizaciên se trasladaba con bas- 
tante frecuencia al lugar de trabajo del provisional. Vêase:
% DE ENTREVISTAS REALIZADAS EN EL LUGAR DE TRABAJO 0 EN OTRO SI
TIO PUERA BEL HOGAR
Barcelona Oviedo Granada
Madrid Urbanos Rurales Urbanos Rurales Urbanos Rurales
27 41 57 41 62 55 56
En el dmbito urbano el sistema de elecciên de los en— 
trevistados fue un sistema de tipo "geogrdfico", de muestreo por 
dreas» El primer paso consistiê en una elecciên aleatoria de man 
zanas, a continuaciên se censaron las viviendas existentes y en 
una selecciên aleatoria de estas dltimas es en donde se realiza 
ban las visitas. Para no multiplicar indéfini dament e los contajc
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tos desecharaos desde el principle las viviendas que, por sus in 
dicadores externos, mostraban pertenecer a estratos de clase me 
dia-baja y clase baja.
En el dmbito rural se iba directamente -por conocimien 
to evidente o por las indicaciones de aquellos a quienes se en— 
trevistaba inicialmente— a la aplicacidn del cuestionario al 
profesional o profesionales existentes en la localidad. La elejc 
ciên de los ndcleos o puntos de la muestra rural se llevê a cabo 
aleatoriamente, procurando siempre que contasen con una pobla— 
ciên no superior a los 20,000 habitantes, limite operative est^ 
blecido para distinguir lo urbano de lo rural*
De acuerdo con todo lo anterior, los resultados del 








Profesionales libérales ,«*i,ii**,4** 107
Funcionarios 87
Ejecutivos 131












Total muestra urbana •••«•••
Profesionales 
Funci onari os ,
libérales •,,«
Ejecutivos ,,«

































Hay que presumir que la composiciên de la poblaciên 
profesional entrevistada en la muestra rural es la que corres­
ponde a la estructura real de esa poblaciên en el marco que he— 
mes definido. Se constata, asi, en Barcelona el escaso peso del 
funcionario y la mayor envergadura, en cambio, de la poblaciên 
directive o ejecutiva en empresas privadas, Por el contrario, 
en Oviedo, y sobre todo en Granada, el peso de los funcionarios 
es mayor, a costa de los ejecutivos y directives; en Granada la 
representaciên de estos dltimos es minima,
Otra cosa es la estructura de la poblaciên profesio— 
nal entrevistada en el dmbito urbano, Ahi se trataba de unas 
cuotas fijas de entrevistas asignadas a cada grupo profesional.
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que por definiciên no tenfan que correcponder al peso real de 
cada grupo dentro del total de la poblaciên entrevistada, Ahora 
bien, el peso real de cada grupo profesional —dentro del univer 
so de nuestra encuesta— lo conocemos por las visitas o contactes 
realizados, Esto nos permitird asignar un factor de ponderaciên 
a la cifra final de entrevistas conseguidas, de manera que pue 
den sumarse las de los distintos grupos y dé un total que sea 
representative. He aqui la relaciên de contactes efectuados con 


















Visitas en que se 




























La relaciên anterior nos llevard a aplicar unos factjo 
res de ponderaciên a las cifras finales de entrevistas consegul 
das, de manera que resulten definitivamente (y que aparezcan en 






























































Madrid ###*##*..»».*. 1 
Barcelona 2
Oviedo . .... ...... 3
Granada «...   4
UAiAf w*A#




















NN® de orden Hanzana. Segmento
I I Visita
rr
Fecha Hora ResuTtado EntrevlsWor
M-
BBltenos dfas/tardes. Soy entrovlstador de DATA, una empresa privada de estudios do mercado, opinlôn y socloTogfa apTlcada. 
EEstamos Tievando a cabo una encuesta por en cargo de Ta Confederaclôn EspanoTa de Cajas de Ahorra entre Tos profésIonaTes
e;espaMoles. Con ôTTa se trata de conocer Ta opînîSn sobre Tas distintas formas de ahorro y T^ sugerenclas sobre posIbTes
nmuevas formulas, para lo que Te rogamos su colaboraclôn.
n.- La primera pregunfe es sobre Ta pubTIcIdad que hacen Tos Bancos, Cajas de Ahorra y otras Sociedades de este gênero
R^ecuerda Vd. haber visto u ofdo alguna pubTlddad do este tipo?
Sf No 2h PASAR A U\ PREQ. 2
TT
Ta.^  iDônde Ta vl6 u pyfi? (Radio, TV, Prensa, Revistas, CarteTes, Cartas, CircuTares, FoTTetos, etc.) 
lb.A ^Recuerda quê se vela o-qué decfa esa publlcidad?
Te.- iRecuerda Vd. qué Banco, Caja de Ahorros o Sociedad Ta hacfaî











iÜB quê Bancos o Cajas de Ahorros ha ofdo Vd. hablarî (SIN AYUDA)
Y, nés concretaroente, de esta lista de Bancos y Cajas de Ahorro que le voy a leer, podrfa decînne^ por favor: (ENTREGAR 
•TAIViETA)
&A- iDe cuales ha ofdo hablar Vd.?
3y iV cuSles dlrfa Vd. que conoce m&? (EE LOS QUE HA CIDO HABLAR)
iCon cuSles ha aantenldo, o nantiene Vd. al^ ccntacto? (DE LOS QUE CONOCE)
5^ iDa cu51, 0 cuSIes, dlrfa Vd. que es cliente? (EE AQÜELLOS CON LOS QUE TIENE AlGUNf. RELACION)
Y de..> (MENCIONAR LOS QUE HA DICHO QUE ES CLIENTE) iCon cual tiene mas ralaclôn? (EECIR UNO SOLO)
I Lista de Bemeos y Cajas





1 iHa sido Vd. sîempre cliente de... (CITAR EL BANCO 0 CAJA QUE HAYA DICHO EN LA PREGÜNTA 5)î
1 Sf ....... 1 No...... 2
k
1 :
1 1 8.- iDe cual era Vd, cliente antes? II
I 1 ..
1 9.- ^Por qi^ cambl6 Vd.?








A LOS QUE CONTESTARCN "NINGUNO» EN LA PREGÜNTA 5
10.-Me dijo Vd* que no era cliente de ningfm Bbnco rrt de ninguna Caja de Ahorros. A pesar de elle, itiene Vd* alguna 
cuenta o llbreta en un B&nco o Caja de Ahorros?
Sf.. 1 No
I 11,- iËn qui Banco o Caja tiene Vd. cuenta?
i 12.- iLa ha tenido sîempre en... (CITAR EL ^ >NCO 
I 0 CAJA QUE HAYA DICHO)?
15.- ^ Y antes de ahora ha tenido Vd. alguna?
Sf i I 1C, ^ En qui Banco o Caja?
I 17. &Por qui no la tiene ahora?
No
13. iDinde la tenfa antes?
14. iPor qui caabio Vd.?
I 18. ^Algdn familiar de los que viven ccn Vd. |
tiene cuenta o llbreta en alglîh Benco o I
Caja de Ahorros? |
i
Sf Æ...#*. .«..u. 1 I









16.- i$1 le tocasen mafiana cl en mil pesetas m la loterfa o en las quinlelas, qui harfa Vd. con ellas? 









iY si le tocase im m11l6n de pesetas, qui harfa? 




concpetamente, de esta lista de posibles enpleos que se le podrian dar al mlllôn (ENTREGAR TARXTA) iCuHes esco* 
gerfa Vd.? (PREQUNTAR POR. CADA UNO)
jQuI cantldad, del mlllln, destinarfa a cada empleo? (PREGUNTAR PARA CACA UNA DE LAS COSAS QUE MARIA)
Y* sigulendo con el mismo tema, de toda la lista (VOLVER A ENTfEGAR TARJETA), ien donde cree Vd. que estarfa el dinero 
mis saQuro. de manera que no huMera rle^ o de pirdida o detrimento del capital?
Y^ en dinde le sacarfa un nayor rendlmlento Inraediatcf?
Gastos personal es-......... ......   .....
Corapra de müebl%, blenes para el hogar,. arreglos y mjoras de 
la vivienda, etc.  .....        ...
Conpra de oro, joyas, objetos preclœos  .. .... ..
Comprar un automlvll....................... ..
Comprar una vivienda para vivir en ella  ............
Comprar un pi so o chalet, como Inversion  ........
Ingresar en ima cuenta corriente  ....... .
Ingresar en una llbreta de ahorro  .. . . .
Montar im Industrie, un negoclo  .......
Participer en alguna empresa o negoclo  ... .
CDmprar t1 erras, fIncas  .... . . .
Comprar ganado    .... ....... .
Comprar maquinarla, herramientas  ....... .
Meter en el negoclo proplo (para ampllarlo o sacarlo adelante)
Comprar tftulos o papel de! Estado, bonos u obliged ones de un 
Banco o Sodedad  ... . . . . . . . .. .
Adquirir acclones  .. . . .
Ingrear en ima cuenta a plazo o en ma 11hreta .de ahorros a 
plazo  .......... ....... ............. .











































Pasemdo al tema concreto del ahorro... iQufen dlrfa Vd, que es el tlpo de persona a qui en le gusta mas ahorrarî
A los hombras ................ 1
A las mujeres     2
A la gente soltera  ...   1
A la gente casada   2
A la gente de menos de 30 ahos  ...   1
A la de 30 a 45 aPios  ...     2
A la de mis de 45 afics ....         3
A los de clâse al ta  .... 1
A los de clase media ......... 2
A los de clase baja   3
A la gente casada sin hijos 1
A la gente casada con 1 ô 2 hijos ... 2
A la gente casada con mas de 2 hijos. 3
26.4.- D^lrfa Vd, que hoy en dfa hay proporclonalmente mis, o mènes, gente que ahorra, que hace, por ejemplo, diez afios? 







UUti» Y, en gênerai, ^ dlrfa Vd* que la gente «en proportiln a lo que gana- ahorra actual mente mis, o menos, que hace, por 
ejemplo, dlez aRos?
17
Mas  ........   1 Igual..... 2 Menos     3
De esta lista de frases c^e le voy a leer, ipodrfa decirme- cuH (o cuales) considéra Vd. que son una forma de srfiorroî
j,Es ahorro?
-2L _JË_
Decide lo que va a hacer antes ..... 1 
Va gastando segdm hace falta ...... 2
3 31.- iQuI proporclln de sus ingresos netos (el total de Ingresos que entra en casa) dedican Vds, por tlrmlno medio a... 
(ENTREGAR TARJETA)?
21
A) Ir metîefxio poco à poco el dinero que se pueda en un Banco
0 Caja de Ahorros, sin pensar en hacer ninguna otra cosa %
con 61  ...        1 2
B) Invertir el dlnero en t1 erras, pisos o en alguna Industria
0 négocia   ............ . 1 2  19
G) Ir reservando dlnero hasta téner bastanté para comprar
algoî un reloj, una lavadora, una nevera, un coche, un #
piso, etc.  ......      1 2
D) Invertirlo en cédulas o tftulos del Estado; bcnos, obll-
gaclones o acclones  ......        1 2
%29*« Y, mas concretaraente, el tener guardada una cantldad de dlnero en un Banco o Caja de Ahorros, iqué finalIdad cumple, 
sobre todo, para Vd^î (ENSENAR TARJETA Y OBIENER UNA SOLA COIflESTACION)
Una buena manera de ccnseguir Ir haclendo un capital ..... . ... 1
El disponer de un dlnero como réserva para cual qui er Iraprevlsto g
que pueda suceder  ...      2
La manera'de juntar un'd1ne.ro para Ir coroprando alguna cosa 
(lavadora, piso, coche, etc.)  ........   3
3(30.« En unos casos la famllla (o el cabeza de familla) tiene pensado lo que va a hacer con el dlnero que Ingresa y como 
lo va a empTear;. por el cwitrario, en otros casos va gætando ese dlnero seglk va haclendo falta sin hacer antes 
ningûn plan. iVd. qui hace?
23
Al1raentacl6n             . . 2^
Vestido y calzado  .......      %
Otros gastos de la casa (gas, luz, teléfono, etc.) ...... _______  26
Pago de alquller del piso  .......         ^
Page de las mensualldadas del piso (compra)     . 28
Estudios de los h1jos(u otros parlantes)  .... . . . ________ 29
fbgoscfe coapras a plazcs (letras de coche, IV,, nevera,
lavadora, etc.)            - ^
Recreo y dlverslones  ....      ?
Otros, ^ cuHes? ________________________ _ _ _ _ _  32,33
34
—  5 4 6  «•
Lo guapdetfi sin pensar en nada concreto*. esperando alguna buena oportwildad de
Invertir  ......       5 A
Lo guardan para algûn Imprevlsto, por lo qiK pueda pasar  ....      6 A
Lo guardan pensando en los estudios de los hijos  .....   7 A
Lo guardan pensando en los hijos, en general ........      8 A
Otras contestaclones ____________________________________
395.- Y, Bilentras tanto, ^ en qui tlpo de cuenta bancarla si»le Vd. tener el dlnero? (LEER LISTA) (PUEDE DECIR VARIAS)
En una cuenta corriente....   1
En una cuenta (llbreta) de ahorro. 2
En lïia cuenta (llbreta) a plazo .. 3
En ninguna, lo guardan Vds. mismos 4
386*- iQuI tlpo de cuenta le résulta a Vd. inSs convenlerrte? (LEER LISTA)
La cuenta corrtente.........1
I 6 meses  ....  2
I 1 ado y 3
I 2 aMos ................ 4
I Otros
35
322*^  A veces ocurne que no todo lo que se Ingresa se suele gastar total mente. ^ Con qui frecuenda les suele ocurrir esto 
a Vds.? (LEER LISTA)
Casi sîempre  ...   1
Bastantes veces  ...  2
Do vez en cuando  ....    3
Huy pocas veces  ...  4
333f. jPor tlrmlno medio, qui proporclln de lo que Ingresan (neto) suelen gastar Vds.?
El ___________ por clento
344.- Con lo que no gas tan itienen pensado el haoer alguna de estas cosse que le voy a leer? (LEER LISTA)
Sî No
Comprar alguna cosa (nevera, Tv., lavadora, coche, aîglîn raueble, etc.) ........ 1 A
Gomprw acclones, obiIgaclones, tftulos de! Estado  ............      2 A
Comprar pisos, casas, edifidos  ..................        3 A 37




la cuenta (c llbreta) de ahorro .._2^ j 36â*- ^A qui plazd? j ^
La cuenta (0 llbreta) a plazo .... 3|— ^  1 n ' •» j! ! a RBot» jk........ I !
41
— 547 —
3737.- dinde preflere tenerla (LA QUE HAYA DICHO), en un Banco o en una Caja de Ahorros?
i knco     1
En los dos ......... 3
Caja de Ahorros ... ....... . 2
En cualquiera, le da Igual .. 4




3E38,- Hay quien plensa que el dlnero hay que tenerlo alœpre empleado en algo y se pone un If ml te en cuanto al liquide qi» 
giuarda, bien en casa o bien en el Banco. ^ Es Vd. de osa misma opfniln?
Sf No .................t 2
39.- ^Cüal cree'Vd. que es, mas o menos, la cantldad maxima que debe guardarse en un Banco o Caja de Ahorros 
(por parte, por ejemplo, de una persona de aproximadaraente la misma posldln econânica que Vd*)?
  ptas.
40.- lï, de esa cantldad,qué poreentaje destlnaiia para ser guardado en una cuenta corriente y qui otro porcen- 
taje destinarfa Vd. para una cuenta de ahorro?
Nada en cuenta corriente   A
Nacb en cumta de ahorro * B
En cuenta corriente 
En cuenta de ahorro 







4 41.- ^CuSl cree Vd, que es, mas o menos la cantldad de dlnero que una famllla como la suya suele tener raetlda en el Banco 
0 en una Caja de Ahorros (EVIIAR IDS "NO SE" Y OBIENER UNA RESPUESIA CONCREIA EN PESEIAS)
■ . ptas.
4 42*- iY 0^ 1 es la que suele tener de réserva en casa, como tlrmlno medio (Pongaraos, para dar una referenda, que hacla 
la mltad del mes de Octubre) (EVIIAR IDS "NO SE" Y OBIENER UNA RESPUËSIA CONCREIA EN PESEIAS)
________________ptas.
4 43*- En conclusiln, icreeVd, que son suflcîentœ las actual es raodalldades de cuentas bancaiias existantes, o, por el 
contrario, plensa Vd, cyje deblera wearse alguna nueva modalldad?
93
51
Son suf Ici entes las actual os  .. . 1





I 43a*- iQuI nueva modalldad sugeiirfa Vd. a los Bancos o a 1^ Cajas de Ahorros? (ANOIAR lODCS LOS DEIALLES DE LA 
1 EXPLICACION)
—  5 4 8  —
444.- i&js Ingresos hoy son mayores, Igual es o nmores,que hace un afto?
Y, para dentro de un aîfe jespera Vd. que scan OEyores, Igual es o menores, que hoy? (FORZAR
Hace un aRo
UNA RESPUESTA)
Mayores .w..... i*...... 1
Iguales .............. 2
Honores .............. 3




4Î45*- En general, icree Vd, que los Ingresoè de la gente sen hoy mayores, iguales o raenores, que hace un aRO? (FCRZAR 
RESPUESTA). iY, para dentro de un aRo, cree Vd. que los Ingresos de la gente seran mayores, Iguales o iwnores, q 
hoy? (FCRZAR UNA RESPUESTA)
Hace un aRo Dentro de un aRo
Mayores .............. 1
Iguales w ........... 2
Henores  ...  3
57
5B
4<4d.r Como Vd, sabe, los perlldloos dan de vez en cuando not Idas sobre los resultados de los estudios de lo que necesita 
para vivir una famllia. iCuanto dlnero al mes cree Vd. que necesita ma familla como la suya para vivir con desahogd? 
(OBTENER UNA RESPUESTA CCNCRETA EN PTAS.)
_____________ ptas. 59
447,- iHa sollcltado Vd, alguna vez un prlstamo de un Banco, Caja u otra 1nst1tucl6n financlera?
Sf ................. 1 No M... 2?“
 _________________ I _____________________________ :
PASAR A LA PREG. 48160
47a*» iCulntos ha sollcltado en los dltimos dnco anos Vd.?
Ninguno  ......... . 0
Uno M................... 11
Dos  .. ...... . 21
1 re s ...............  .............. .. 3
Cuatro  ..... 4
Cinco  ......5
Seis 0 m&s .. .... ..... 6
PASAR A [Â PREG. 48
1 471^ 4 ide que tlpo era (ANOTAR AQAJO)
1 47c.- iA qui In lo solicits? (SERALAR TIPO DE INSTIIUCION; CAJA. BANCO)
!
I 47d*- iSe lo concedieron?
\ TIdo .......  A oui In
J
concedieron 1
h  ..................... . ,
1 2 .... . . . 2 1
Is_______ _________________ 3 1






En general, icuH cree Vd, que es la mejor manera de estar prevènidb contra los diferentes Imprevistos que le pueden 
suceder a uno dirante la vida? De las posIMlldades de esta tarjeta, dfgame la que considéra ai primer lugar y luego 
la que considéra en segundo lugar, (TAIDETA)
1^  luoar 2P luaar
Hacerse uios segurœ privadcs (de vida, etc*) ... 1
Invertir en pîsœ, terraios, etc.... 2 00
Contar con un buen sistema de seguridad social .. 3 3 67
Tener unos ingresos elevados..... 4 4
Reservar ma cantidad en m Banco o Caja de Ahorros , 5 5
Otras, icuSles? 6 6
Y, en comparaciln con una famllla de «mSs 0 menos- la misma posIcVôn social que la de Vds. idirfa que Vds. ahorran
mis 0 menos?
Mis ,«•«•••••••••• A igual ............ 3 Menos ........ B
i i
1 49a*- iMucho mas o algo nés?
\
49b.- iMucho menos o al^ o menos? ;
j Hucho nés...... . 1 i Mucho menos 5 | 68
1 Algo nés ....... . 2 1
Algo menos.. . 4 1
FICHA IV
le voy a leer ahora Una serle de adjetlvOs que nomalmente sirven para describir la personal Idad de un Individuo#
Dfgame por favcr, para cada mo de elles, en qui raedlda puede apllcarse a Vd. mismo (LEER UNO POR UNO). ^ Es Vd, muy.
algo, no demasiado, o nada,,.?
No
Muy Aloo demasiado Nada
Dominante .. .. .. 2 3 4 11
Prudente ........ 2 3 4 12
Progrésista ..... 2 3 4 13
Equlllbrado.... 2 3 4 14
Emotivo .. ..... .. 2 3 4 16
Sumiso..... . 2 3 4 16
Artiesgado.. . 1 2 3 4 17
Agresivo .. ... .. 2 3 4 18
Generoso ....... 2 3 4 19
Flexible ..... ». 2 3 4 2D
Realista ........ 2 3 4 21
Rfgido ....... 2 3 4 22
Previsor ....... 2 3 4 23
Racional 1 2 3 4 »
Nervioso .......... 2 3 4 25
De fâcil llevar ... 2 3 4 26
Sereno .. . ..... 1 2 3 4 27
Tacano ...... . 2 3 4 $
Conservador ....... 2 3 4 a
Ideallsta .... . 2 3 4 30
- 550 -
5151,*. A lo largo de la vida de una persona se van aomilando una serle de blenes, mos heredados* otros fruto del trabajo 
y de las distlntas actlvldades en las que uno gana dlnero. Pero los blenes y las cosas que unos ban adqulrido o here- 
dado vaiian de unas famlllas a otras, seg& sus dlstintas preferenclas.
Voy a hacerle algunes preguntas sobre esto.
ilienen Vds, casas, pisos, flncas, sol ares o alguna explotaclon agrfcola?
Sf...........1 No.............2 31
51a.- Concretamente, de esta lista que figura en la tarjeta que le voy a enseRar ipodrfa decirme cuales tiene Vd, 
en propledad? (ENSERAR TAdJETA Y l£ER LA LISTA MUY DESPAGIO INIERROGANDO POR CADA UNA)
51b,- iDe estos, cuales tenfa hace dnco aRos? (PREGUNTAR POR CADA UNA)
51c.- iDe esta tarjeta (ENSERAR TAHIFTA) podrfa deOIrme la letra de la cantldad que sùpcne el valor de....,.,... 
(PREGUNTAR PARA CADA UNO DE LOS MENC10NAD0S), si Vd. lo vendlese hoy? Por favor, descuente lo que le falta 
por pagar si es que no lo tieno pegado del todo o tiene Vd. alguna hipoteca.
Tenfa
Tier* hoy hace 5 afios Valor
Casa 0 piso en donde se vive la mayor parte del.
aRo  ...        1 1 ■
Casa 0 piso en donde. se vive s61,q una parte del
aRo 0 a temporadas     2 2 _________________
Flncas urbanesi, casas, pisos .................... 3 3 ____________________
Solares  ... ...... ........ 4 4 _
Flhcas y explotadones agrfcolas (tlèrras, gàna- 
do,. productos en almacén, maquinarla, carros, .




5;52«n Hay quien plensa que mejor que casas, pisos, tierras, etc. es mejor tener el dinerc enpleado en -por ejemplo» acdones 
u obllgadones. De estas altematlvas: a) tener el dlnero colocado en acdones; b) tenerlo en obllgadones, fondes p6» 
bllcos u otros tftulos de renta fljs^ c) tenerlo en casas o pisos.
iCuSI preflere Vd. en 1^ lugar? en lugar?
1^  lugar ^ lugar
Acdones     1 1  39
ObllgacLm* fondes pûbU ^
ces ,        2 2
Casas, pisos  ...   3 3
— 551 —
533*-» A proplslto de acclones y obllgadones iConoce Vd, los fondos de Inversion Moblllarla?
Sf..........1 No 2 H^! PASAR A U PREG. 601
V
5^,-- iDe cuales ha ofdo hablar? (LEER LISTA)
56^ * iCuH le parece el mejor an primer lugar?
55b*- iY cuH el mejor en 2® lugar?









Medlterrlneo de Inverslones 
Rentlfondo  .. . .
###^##



























































57,-iQu6 ventajas de las que ofrecen este tlpo de Fondos considéra Vd, que es la nés atractiva en lugar? 
(ENTREGAR TARJETA) iY cull en 2^ lugar?
Ninguna  ... ............... .
Es una buer* manera de 1 ri darse en las Inverslones
en Boisa...... ............ ....
CuQitan con profeslonales compétentes ...........
Soludonan rai falta da tlempo pam .estas. cosas ....
Dispersan el licsgo  ................
Tiaien la garantfa de un Banco o de una Caja de
Ahorros ..............  ............ .
Disponibllldad o liquidez Inmediata de la Inversiln 
Estan al tanto cadadfa.de las corrientes de la 
























I 58,- iY qté Inconvenlentes les ve Vd,?
i 48
iEn conclusiln, le parecen este tlpo de Fondos una poslbtlldad Interesante de Inversiln para Vd. o nd?
Sf 1 Ni si y ni no ............ 2 No 50
660,^  En cualquler caso, si planeara Vd, la compra de tftulos y val ores mobilier los ia qui factor atenderfa Vd. preferen- 
teraente en T^ lugar? (ENTREGAR TARJETA) iY a en 2^ lugar?
A que produjeran m Interés mfnlmo, pero garanti zado
A que pudlena vender!os fSclln^rte, cuando fuera 
predso     .......................
A (ÿje, on prindplo, produjeran Intereses elevados .














iQuI actlvldad o rama de la Industrie cree que os la mas Interesante para invertir en Boisa?
Al 1 men tad In #**#*»**.... «#«###* 1
Electiiddad  ....   2
Cementos y construed In .................... 3
Inmoblllarlas    ...    4
Bhncos               5
Monopolies, (feiiçsa*Iafcacalera, Teleflnica) .. 6 
()jfm1 Ris . 7
Textiles    ......   8
Mineras  ....  9
SideKirylcas  ...   1




(62#- Pasando al tema de las opintones sobre los Dancos y las Cajas de Ahorro ... iVe Vd. muchas, bastantes, pocas o ninguna 
dlferenda entre Bancœ y Cajas de Ahorro?
Muchas  ...  1 I
Bastantes ........ 2 !
Pocas .. 
Ninguna
I 62a.- iOu6 dlferendas ve Vd.?
Los Bancos ........
Las Cajas  ......
I 56,57
! 58,99
(63.- His concretamente, para cada uno de los aspectos que le voy a leer, iqulln dlrfa Vd. que -en general- lo hace mejor: 
los Bancos o las Cajas de Ahorros? (lEER USTA Y PREOINTAR PARA CADA UNO)... jPero algo mejor, bcetante major o mu­
cho mejor?
Qui In es...
A. Mas ripldo para hacer los Ingresos?
B. Has cimodo para los Ingresos?  ..
C. El que trata mejor al pibllco?...
D. El que da un cridlto o pr&tamo con mas 
fad 11 dad?..............
E. His fitn para la economfa del pafs?
F. Has rapldo para los pagos? .. .
G. El que paga nés Interés?..... .
H. Has cimodo para efectuar los pagos?
I. El que asasora mejpr sobre el empleo del 
dlnero?  ... ............ .
J. El que cfrece mas seguridad? ... 
K, El que t1010 mas sentido social?
[jancœ Cajas 
2










664*- En general, y conslderando todo, iquîln ofrece mejores servi cl os -en su cp1nl6i>» los Bancos o las Cajas de Ahorrd?
Los Bancos
64a. iY de los Bancos c^ie conoce, 
cull cree Vd. que ofrece in 
mejor servidd?
Las Cajas de Ahorros ... 2
  2
64b. iY de las Cajas de Ahorros 
que conoce, cull cree Vd. 





6(kc. iY qué Banco o Caja de kkh. j72,73
rros da.los que Vd. conoce* j
cree Vd. que ofrece un mejor ]
servldc? j 76,77





666*1^ iEn qui slHos tiene Vd. cuenta (corriente, de ahorro o a plazo)?
667*- (PARA CADA UNO QUE fCl^fONE) iOul tlpo de cuenta es: corriente, de ahorro o a plazo?
668*-» (PARA CADA CUENTA) iEs suya personal o la tiene Indlstlntanente o corapartida con algüai familiar?
668a*- (SI LA TIENE INDISTINTA 0 COMPARTIDA) iCon quiIn?
669.- Y, de esta tarjeta (TARXTA) ipodrfa decirme la letra de la cantldad que corresponde a lo que Vd. tiene en esa cuenta?






Per^  ta 0 cqg 










171y^  iQulIn es? (ANOTAR EL PARENTESCO CON EL ENTREVISTADO)
17^ (PARA CADA MIEMBRO) iEn qui sitio la tiene?
173/, iQué tlpo de cuenta es: corriente, de ahorro o a plazo?
774.- Y, de esta tarjeta (TARJETA), ipodrfa decirme la letra de la cantldad aprcxlmada cyre corresponde a lo cyie 
tiene en esa cuenta?







75#%- La gante enfoca sus amMclones a.dîferentes objetivos# Para cada uno de los que le voy a leer, dfgame «por favoiv. 
en qui medlda sè ha planteado Vd# el consegulrlo a lo largo de su vida (l£ER UNO POR UNO). iSe lo ht planteado Vd, 
mucho# bastante# algo, o no se lo ha planteado en absoluto? m u i
Mucho Bastante Algo En absolute
Ser famoso (hacerse un nombre conoddo)     1 2  3 4 T1
Ser lico .................     1 2 3 4 12
Ser una persona Influyente (Wen por un cargo pûbllco o 
Men a.travis de un puesto clave en una organlzaclôn pii-
vada)    1 2 3 4 13
17
Ser creador   . ...... ...... ...... 1 2 3 4 14
Hacer un descubrimîento Importante (en el caropo dientffico
0 profeslonal)   .................. . 1 2 3 4 15
Alcanzar reputaclûn por su competencla profeslonal ....... 1 2  3 4 16
76.*** iPor qui conceptos obtienen Vds. Ingresos (ccntando todos los nrtembros de la famllla que aporbn Ingresos al hogar? 
(ENTREGAR TARJETA)
Por el trabajo personal, por cuenta propla »....... . 1
Por el trabajç personal,.por ownta ajena  ..........  2
Por pensiones, subsjdlos, retires;, etc. ..................... .. 3
Por rentas de casais, pisos  ...........  .. .. ....... 4
Por lo que producer las tierras  .............   5
Por Internes y rentas qy» producer los ahorros y otros capita­
les (acdones,. obllgaclonœ, cuentas de ahorro, tftulos del 
Estado)  ..............................6
Por lo cyie produce una enpresa o negoclo familiar o personal ... 7
Por lo que producai la parti d pad 6n en otra empresa o negoclo . 8
Otros icual? _    A
77.-.- En total, por todos los conceptos, icual es la cantldad que por termlno medio entra en su casa al mes? (ENTREGAR TARJETA) 
Dfgame la letra cyie corresponda a la cantldad?
Letra_________  18
78a#a,-iQul blenes de los de esfe lista (ENTREGAR TARJETA) posee Vd. actualmente?
78bib.-iCulles de Istos tenfa Vd. hace dnco aRos?
78cjc.-iDe esta tarjeta (ENTREGAR TARJETA)*. podrfa decirme la letra de Ta cantldad que supone el valor de..: (PREGUNTAR PARA 
CADA UNO DE LOS MENClŒAOOS), si Vd, lo vendisse hoy? Por favor, desownte lo que le falta por pagar, si es (y« no lo 
tiene pagado del todo.
Tiene Twfa hace 5 aRos Cantldad
2D
Industrie 0 negoclo (taller, fibrtca, etc.) .......................... 1 1 _ _ _ _ _  %
Comerclo (tienda, almacén, etc.)  .........    ... .... 2 2 .
Bufete, clfnîca, despadio u otra Instalacl&i orofeslona] ............. 3 3 _ _ _ _ _
Otro negodo. icuH?___________________ ____ 4 4  ^
Pristamos que Vd. ha hecho a otros ................................... 5 5 29
Tftulos del Estado, DaxJa POblIca    ...      6 6 _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _
Obllgadones                          7 7 . . 30
Acdonfô  ...     8 8 _ _ _ _ _ _ _ _ _
Seguros de vida. CapitalIzaclln, etc   9 9 ___________
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79#** (Como Vd. sabe, en la mayorfa de las famlllas el maiido o la raujer dVcen la lltlraa palabra sobre algunas dec! si ones, 
æunque antes las dlscwbn entre el los. Por ejemplo, en su famllla iqulln decide el atair ma cuenta o llbreta (LEER 
• ILICTA Y ANOTAR AQAJO)
80.*- ÏÏ ijqulén decide a cyæ fence o Gala de Ahorros se va? (LEER LISTA Y ANOTAR AQAJO)
81<rt- W qjulen decide las cantldadas que se van a Ir IngresandO? (LEER LISTA Y ANOTAR AQAJO)
. Decide.*. Abiir cuenta Sitio Cantldades
El marl do, sîempre .##.**. I l l  31
El maiidc^ prlnclpalmeita 2 2 2 32
Los dos 3 3 3 33
La raujer, prlnclpalflBiite. 4 4 4
La mujer, sîempre ..........m .*.. 5 5 5
82*,- ILa® costufflbres con respecte a la forma de utlllzar el dlnero que se necesita para los gastos normales del hogar son 
nsuy dlstintas. Unos prefleren tenerlo todo a raeno para Ir pagando segun va haclendo falta. Otros no suelen tener mis 
(que algiïB pequeRa cantldad en casa y el resto lo deocsltan en m Banco 0 fela de Ahorros hasta que es necesarîo hacer 
usa de 11. iV(is. que hacen?
Tenerlo todo a menow. ...  1
Depositarlo en Bancos 0 Cajas  ...   2
83#%- ^CSmo suelen Vds. hacer el pago de sus redbos nés fuertes (los de mayor cantldad, pisos, hipotecas, etc,); personal- 
rmente 0 por medio de una cuenta de Banco 0 Caja de Ahorros?
Personal mente ..................... 1
Ohnco .M .         2 ^
Caja de Ahorros        .....   3
Otros icuSles? .........
_________________________ A
84#v* 'Y las letras que Vds. pegan, las pagan personalmente 0 encargan esto al Banco 0 Caja de Ahorros?
Perscsal morte  ........... 1
Banco  .. . ..... ........ . 2
Caja de Ahorros   .... . 3 ^
Otros icuHes? _
_______________ _ _______ A
85#v ^ Con qui frecuoicîa suele Vd, leer las pigires de Informaclln econimlca-f 1 nanciera de los peiildlcos?
Con mucha frecuencla ............... w 1
Con bastante frecuoida  .. .... 2 37
Regular................. . 3
Con poca frecuenda   ........ 4
Nunca 0 préctlcamente nunca ........... 5
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866#- iSuele Vd. leer revistas de 1nforeacl6n eccnSmlca y f1 mandera?
No IM.M 2 38
86a#- iCon qié frecuenda las suele Vd. leer?
Con mucha frecuenda .... ...... . ... 1
Con bastante frecuenda   ....  2
N1 poca n1 mucha frecuenda ........... 3
Con poca frecuencla  ....   4
Préctlcamente nunca .. ........ . ..... 5




877.— Al hablar de la situadén econémica de una famllla se puede dedr que disfruta de una situadéh pr&pera, de una Siïr 
tuacl6n sltçlemente buena, de una situadén regular, o de una situadén dlffdl. En al caso de Vds. icual dlrfa Vd. 
que es la situadén econémica de su famllla?
Préspera 1
Oiena .......... ............ 2
Regular  ...       3
Dlffdl  ...        4
42
En general, icémo se si ente Vd. con respecte a su actual situadén econémica?
Muy satlsfocho  ...             1
Algo satlsfecho    .....   2
NI poco ni mucho         3
Algo insatlsfecho     4
Muy Insatlsfecho  .....  5
43
iA qué clase social dlrfa 1W. que periwjece su famllla? (l£ER LISTA)
feja Media
Medlsnbaja    .... 2
Medld—medla ............ 3
Medlap^ lta ........w... 4
Alta .......... G
I 89a#« iPero a la media-baja, a la media-media o 
I a la mediaralta?
Elite ........ 7
Alta—baja 5
Alt^ *alta ............... 6
Y, ooh re^cto a las otras famlllas o personas de 
mejor, Igual o peor que las otras?
Major
44
1 89b.- iPero a la alta-baja o a la altnalta?





991*- tCuarrtos son Vds. de famllla, Incluylndose Yd.?
NC__
9:92*" A efectos econédcos, icuârtas personas tlaie Vd, a su cargo?
Nfi__________
9:93*. ^  culntas personas, Incluylndose Vd., aportan ingresos a la famllla?
El sMo ...•.••.«...•••«I
Dos ..
Tres  ... .
Cuatro M.... ...... ...
His do cuatro, iculntas?
9^ 94^  its Vd, soltero, casado o vludo?
Soltero  .... .........1
Casado ................... . 2\
Vludo ............. ... . .. ... 3!
95*- iTlene Vd. hijos?
Sf
96." iCulntos viven con Vds,?
hijos
! I
97.7 iQuI edad tiene cada imo? (ENUMEf^R DE MAYOR A MENCR) 



















9999** Todas las famlllas, con el tlempo, van acunulando ima serie de blenes que sirven pahq la de^ racUSn y serVjcIo del 
hwgar (muebles, vajlllas, electrodom&tlcos) y otros que son de uso personal (jpyas, relojes, etc.) iS1 Vd, vendisse 
hey en dfa todos estos blenes que cree que le podrfan dar por ell os? (ENSERAR TARJETA)
Letra 69




1 Î01<» iTlene Vd, alglîn otro empleo u ocupaclén aparté de su ocupaclén principal?
Sf....... .J_ No....2 Î3
________________i _______________________
I loi a," iQué tlpo de ocupacT&i es: por cuaita propla o por cuenta ajena? |
I I -
I Por cuenta propla ..... 1 Por cuenta ajena ......... 2 | %
I 101 h." iCémo lo défi ni rfa Vd, ms exactaraenteî (l£ER LISTA) î
1 I
j Por cuenta propla: Por cuenta ajena: j
I .. I 4c
I -Empresario     1 •finclcnarlo     1 j
-Con iwa Industria o comerclo pro- -Trabajo en una empresa prWada ,.2 j 76
"Otra icull? ___________ Ipi os  ..........  2
•^ egoclos  ... 3
TProfeslonal liberal ............. 4
-Otra icual? .....
3
T102** (SI ES CASADO) iTrabaja su mujer o no?
«UHiCHAS GRACIAS POR SU DESINTERESADA COU0ORACION.
Sf   1 No......... 2 ^
I 102a*" iQué tlpo de ocupaclén es: por cuenta propla o por cuenta ajena?
! Por cuenta propla  ....1 Por cuenta ajena.... . 2
I
I 102b.- iCémo lo définirfa Vd. mas exactamente? (l£ER LISTA)
1
j Por cuenta propla: Por cuenta ajena:
I *Empresario 1 -funclonarlo         1
78
79
-Con una Industria o comerclo pro- -Trabajo en una enpresa privada . 2 80
pi os ...M ........... ..M...... 2
-Otra icual? .
-Négociés   ...  3
-Prdfeslonal liberal     4 ---------------------3
-Ayuda en el trabajo del marido ... 5
-Otra icuél? . .
   6
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A REUINAR POR EL EMTREVISTADOft
Lugar de reallzaclén de la aitrevista,
En casa  ...     1
En el lugar de trabajo ........ 2
En otro sitio, idénde? ____
_______    3
IXiraclén
Atmésfera de la antrevlsta
Muy cordial













CUESTIONARIO DE LA ENCUESTA NACIO- 
NAL DE CABEZAS DE FAMILIA 1970-71
Y O T Q L O G I A  APLICAEA
P  de errbwlsta N2 cuestlonarlo. 






Otà«A06 dfas/tardes* Soy entrevlstador de DATA, una empresa piivada de estudios de mercado, oplnlâf) y sodologfa apllcada* ' 
Eistaunos reallzando una oncuesta -m estudio estadfstlco» a fin de conocer las opi ni ones del pîbllco sobre la Banca espaRolai 
y ( sobre Tas Cajas de Ahorros, En estos momentos estamos entrevlstando a una muestra de mas de 6,000 personas en toda Espafe, 
y t ahora nos toca soîlMtar las opi ni ones del cabeza de femllla de esta casa,
SEî CCNTACTO CON EL HOGAR EN;
I IDffa
Hora
Mes Observaclones |H 1 T
\
1




Mes 1 Observaclones jMaHam Tarde
1 ’ 1 ....... _.. 1........... .......................... 1
L   ^ i
1 3 ( î • 1
Cabine Piso
ncüAJ
Hojcy dfa los Bancos alimi cada vez mas ofldnas y sucursales nuevas, nuevos cdificlos, etc,; aparecen tambl&i noevas Cajas de 
AMhorros. Al Bflano tienpo todos ellos hacen publlddad para atraerse al publico, de manera que a la gente hoy le suenan tanto 
cotono los productos cyte anunclan por televisiénw,
U*- Vd#, corwa^tamaite, jde qué Bancos y Cajas de Ahorros ha ofdo hablar? (SI DICE QUE HA 01 DO HAGLAR DE "TODOS" ANOTARLO 
ABWO Y QUE VAYA ENUMERANDO IDS QUE RECUERDE)
Ha ofdo hablar de todos o practicamente de todos
1.  ....................




6,       ..
7.  .... ..................
















( 16]_ _ _ _
2*2*" En general, vlstos los serviclos cyje prestan Bêncos y Cajas, ien qui grâdo estarfa Vd, de acuerdo con cada una de las 
sî^ lentes opînlorws que le vxy a leer referldas'a unos y otras? Veanos, primero, su opint&i sobre los Bancos, Para 
cada frase que yo le lea a Vd, dfgame, por "tevor, si esfi muy de acuerdo, algo de acuerdo, poco o nada de acuerdo, 
(ENTREGAR TARJETA)
r EMftZAR A PREGINTAR POR EL APARTADO QUE VAYA CIRCUNDADO Y SEGUIR UJEGO CON TODOS LOS DEMASl
Muy de Algo de Poco de Nada de No
a) En un Banco te hacen las cosas con raoldez
b) Los Bancos son sitlos para la gente don dlnero .
c) Los Bancos tienen un personal conpetente  ......
d) Los Bbncos son organizaclones modemas. estân al dfa,
e) En los Bancos sueles encontrar amabtlldad y buen tra- 
to  ..............................
f) Los Oèuicos son sitlos que Irnoonen resne-fa. «i los que 
un trabalador no se atreve a entrar...... ....
acuerdo acuerdo Regular acuerdo acuerdo 
2 3 4 5
2 3 4 5
2 3 4 6








3,3*" VeaJKB ahora Ta opinlén sobre las Cajas de Ahorros,.
EMPEZAR A PREGUNTAR POR EL APARTADC QUE VAYA CIRCUNDADO Y SEGUIR ÜJEQD CON TODOS LOS DEMAS
a) En una Caja de Ahorros te hacen las cosas con raoldez
b) Las Cajas de. Ahorros son sitlos solo para la gente . 
coD. dlnero  ......................
c) Las Cajas de Ahorros tienen un personal compétente
d) Las Cajas de Ahorros son oroanlzad ones modernas. es­
tan al dfa  ... ......................
c) En las Cajas de Ahorros sueles encontrar amabllldad 
y buen trato  .... .........................................
f) Las Cajas de Ahorros son sitlos que Inmonen resoeto 
en las que un trabalador no se atreve a entrar ...,.,
Muy de Algo de Poco de Nada de







(D6mde crae que le serfs a Vd, niSs fSc11 oonsegufr un crSdfto o prëstsmo de tlpo personal: en un Ehnco o en una Ca]a de 
Ahorros?
En ui Banco En una Caja 2 En los dos 3 En ninguno (29)
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5,4," En general, y conslderando todo, iqulâi ofrece mejores sefviclos -en su oplnlén-, los BSncos o las Cajas de Ahorros? 
Los Bancos 1 Las Cajas     2 Los dos Igual  .......... ._2.
(30)
HACER LAS PREG, 8 y 9
6#« iQue majores servi dos dlrfa Vd, que ofrecen los
Bancos?
7." iQué mejores servi dos dlrfa Vd, que ofrecen las | (31) 
Cajas? j
I (32)
A LOS QUE COmtSTAflON UOS DOS IGUAL" EN U PIÎG. 5
♦
16,*. No obstsarte, iqué mejores serviclos dlrfa Vd, que 
I ofrecen los Bancos?
9," No obstante, iqué mejores servi dos dlrfa Vd, 
ofrecffli las Cajas de Ahorros? (33)
i (34)
10:0*. iHa Ido Vd, alguna vez a un Banco o a una Caja de Ahorros a pedir un prestamo para Vd, o para su famllla (de tlpo per»- 
sonal)?
No, a ningén s itio  1
Sf, a un Banco  ........... 2
Sf, a una Caja de Ahorros 3
Sf, a los dos sitlos a la vez . . . .  4 i-------
I 11, iY se lo concedle- 




lia , iY se lo concedieron 
0 no en la Caja de 
Ahorros?
Sf 1
No 5 13," iEn qué sitio?
En los dos 1
En el Banco.....................2
En la Caja de Ahorros 3
(35)
12," iY se lo concedieron o no?





14,4," Hay gente que el'dlnero que maneja o ahorra preflere tenerlo en casà^  otros, por el contrario, prefleren tenerlo en una 
cuenta o llbreta, bien sea en un Banco, Men en una Caja.de Ahorros, Vd„ concretamente, i  tiene cuenta o llbreta en 
algfin sitio?
Sf 1 No (40)
i PASAR A lA  PREG, 18 j PASAR A LA PREG. 15
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15** iHay algina razSn especial por la que no tenga Vd, ninguna cuenta o llbrefa?
Sf  .............   1 No ... (411___
PASAR A LA PREG, 17
1 116*" iC u ll es?
1 116a** iAlguna otra?
T IT?*» iY  plensa Vd. abrir alguna cuenta o llbreta en los proximos dos aMos?
S f....................... 1 No
I PASAR A lA PREG. » !
(«)
18,18,"» iQuI tlpo de cuenta o llbreta tiene Vd,: cuenta corriente, llbreta de ahorro, llbreta (o 1npos1cl6n) a plazo fijo ,,,?  
(PUEDE DECIR VARIAS Y PUEDE TENER VARIAS CUENTAS DEL MISMO TIPO)
Cuenta corriente 1 PASAR A LA PREG. 19
(44)
PASAR A LA PREG. 21
Llbreta de ahorro     2 j >  \ PASAR A LA PREG. 20 |
Llbreta (o 1npos1cl6n) a plazo f ijo  3 L—^
Otra (ANOTAR CUAL)____________
  4 U-s PASAR A lA PREG, 22
A A LOSqUE HAYAN DICHO «CUENTA CORRIENIE"
t








A lA ILOS QUE HAYAN DICHO "LIGRETA DE AHORRO"









i  A A IDS gJE HAYAN DICHO "LIGRETA (0 IMPOSICION) A PLAZO FIJO"
I
2I2I** i£s\ qui s itio  (o sitlos) tla ie Vd. llbreta (o Inposlcl&i) a plazo fijo? (ANOTAR EL BANQO Y/O LA CAJA BN CUE LA TENGA)
1._______________________________________________________________________
2._______________________________________________________________________
( 5 3 l _
(55l_
(9 B l_
I A A LOS CUE HAYAN DICHO "OTRA"
2222." iEn qui s itio  (o sitlos) tiene Vd, cuenta,., (CITAR LA QUE HAYA DICHO)?
___________________________________________
(S(Sf "VISTOS LOS RESULTADOS CONJUNTOS DE LAS PREGS. 19, 20, 21 y 22- TIENE CUENTA 0 LIORETA EN HAS DE UN SITIO)
2323*» Y, de los sitlos en que Vd, tiene cuenta (o llbreta), icon a é ] dlrfa que mantlene Vd, nés relacUSn? (DECIR UNO SOLO)
2424*. SI tuvlera cyie elegir jjog cuenta concreta oi la que deposltar su dlnero, ipor cuH se decldlrfa en primer lugar: pw* 
cuenta corriente, por llbreta de ahorro, o por llbreta (o Imposlciln) a plazo fIjO? (ANOTAR AEAJO) iY en segundo lu­
gar? (ANOTAR AQAJO) (UNISOLA RESPUESTA EN CADA CASO)
Cu^ta corriente . . . . . m ,
Cuenta o llbreta de ahorro  .......
Llbreta (o ImpcsldSn) a plazo fijo
En 1 ^ lugar En ?  lugar
Y # )  - ^ )
2 2
3 3
3£^  Y $1 tw iera que elegir ju  s itio  ooncreto -Danco o Caja do Ahorros- para cada tipo de cuenta, {cuSI e1cg1rfa_1 
jCuSI eleglrfa para la cuenta corriente? (ANOTAR AQUO) jCUal eleglrfa para la llbreta de ahorro? (ANOTAR ABAJO) 







( 6 3 l_
(6AL_
Tlpo de cuenta Banco Los dos Igual No sabe
Cuenta corriente ........ . i 1 i i. 2 3 1 4 (67)
Llbreta de ahorro .......................................... ! ) I i 2 3 1 4 (68)
Llbreta (0  Imposlclln) a plazo f ijo 1 1 1 I 2 3 1 4 (69)
V -----------..........- ' ' _____ 1
r
I!
iPor qui no en una Caja de Ahorros la ... (IR Ci- 




Llbreta de ahorro: (71) |
i
Llbreta (o imposlclon) a plazo fijo : (72) I
I iPor qui no en m fei%o la ... (IR CITANDO LAS






Llbreta () Imposlclln) a plazo fijo : (75)__
—  5 6 6  —
2BB*- lIHiaasehte los B&ncos'y Cajas de Ahorros han venldo hadendo publlddad (en sus propîas ofldnas, con foTletos, con 
cartales, en la prensa, en la telsvldGn, etc.) iRecuerda Vd. haber visto u ofdo algwa publlddad de este tlpo en 
los ffltlmos tiempos?
Sf 1 2
I PASAR A LA PREG. 33 f
M ** Concretamente, ide qui Dancos o Cajas de Ahorros recuerda Vd, haber visto u ofdo publlddad? (ANOTAR AQAJO)
30j0*» iRecuerda lo que se vefa o se decfa en e% publlddad (ANOTAR AQUO IDS SLOGANS, FRASES Y DESCRI PCI ONES Ql£ RECÆREE 















(211 _  
(22]_ 
(23)_
SI HA CITADO A LAS CAJAS DE AHORIDS EN GENERAL C A AlDUNA EN PARTICULAR
31*1*- iHa notado Vd, o no alg&» cambfo red ente m la publlddad de Ise Cajas de Ahorros?
Sf 1 No No sabe
32*2*" iDe qui tipd?
(»)
(25)
33*3*. SI le tocaseumafena un mill In de pesetas a la loterfa o a las quinlelas iqui es lo que harfa Vd, con H, en (yil lo 
emplearfa Vd.? (ANOTAR TODO LO QUE DIGA LIBREMENTE)
(26l_
33aJa^  jQuS lâs horfaî —
(27 L _
-  5 6 7  -
3434*. Y si tuvlera que elegir entre ma de las altematlvas de esta tarjeta (TARJETA) para empTear ese m lllln de ptas,, 
i,cuSl eleglrfa Vd, en primer lugar?
3434a,- iY en segundo lugar? (ANOTAR ABAJO)
Meterfa el mlllén de ptaa, en... 1 ^  lugar g  lugar
Acclones  .......... . . ........... .................  1 1 (28)
Obllgadones     . ....................... 2 2 2^9)
Tftulos del Estado, Deuda Pébllca  ........... . 3 3
Llbreta de Ahorro en un Danco o Caja de Ahorros  4 4
Llbreta o luiposldfin a plaza f ljo  en m.fenco o Caja
de Ahorros .. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .  . . . . . . . . . . . . . . . . .  ..  5 5
Partidpadones en Fondos de Inversiln Moblllarla . . . . .  6 6
Partiel pad ones en Fondos de Inversiln Inmobllîarla . . .  7 7
COHENTARIOS ________________________________
No sabe  ............        ».............    9
3535*. Db los servidos de esta lista cyie arelen ofrecer los Bancos y Cajas de Ahorros, en gmeral, icuSIes son los que conoce
VH. y cuales los que no conoce? (ENTREGAR TARJETA, IR IFYENDO CADA UNO Y ANOTAR AQAJO)
3636*. Db los que conoce, iouéles ha utillzado alguna vez? (ANOTAR AQAJO)
3737** Y^ de los que conoce icual es, por lîltlino, le parecen de mas util Idad en lo que a Vd, personalmente se reflere?
(ANOTAR AQAJO)
Serviclos
ET pagar las cosas medlante cheques .................. ... .....
El cotear cosas por cheques.....  . ........ .
Informed In al cliente sobre el moviralento y estado de su cuenta
Ctistodla de tftulos, operadcnes de Dolsa y otras gestlones so­
bre val ores por cuenta del cliente (cobro de oupones, dividen­
des, etc.)  ...... ........... .......
Antldpos 0 descublertos en cuenta corriente  ... .
Pagos del Servldo Nadonal del Trigo  .. .......
Qheques de vlajercs      .......... .
Canblo de moneda extranjera  ...... ............
Transferenclas y Irdenes de abono  ...........
Descuento (de letras, etc.)  ......................
Pago domldllado de redbos (de la luz, del gas, tellfono, le­
tras, etc.)  ......... . . . . . . .......
—  5 6 8  —









2 0 2 Q 2
3 C 3 G 3
4 D 4 D 4
5 E 5 E 5
6 F 6 F 6
7 G 7 G 7
8 H 8 H 8
g I 9 I 9
1 (31) J 1 (33) J T (35)
2 K 2 K 2
3838^  En cualquler céso, de la 11sta.de nuevos servi cl os o majoras en les actual es, que le vcy a mostrar (TAHIETA) icuâles 
son a les que -f)or le que a Vd* personalmente se reflere- debloran concede rie los Oancos y Cajas wSs atenclSn? (AN(V 
TAR ABAJO)
3939#" Y, de Sstos que ha seUalado, ^ cuCles son los cinco por los que debleran preocuparse los Oeuicos y Cajas en un primer 
lugari (ANOTARLOS Y ASIGNARt£S EL NUMERO DE ORDEN QUE l£S CONCEDA EL ENTREVISTADO)
Ikievos servi cl os o majoras
Que tengan todo m& mecanlzado..... . ...... ........ .
Informer mas al pfibllco sobre los servi dos que prestant.cn general .
Mas asesoramiento v coAselo al cliente (en,c6mo Invertir, sobre f6r% 
las y planes de ahorro, etc.) ......  ...............
Mfe rapide? y agilldad en las operaclones de cobro de talcnes e Irv» 
gresos  .. .
Mas rapidez en las traisfermclas............ .......
Un sistema que haga posible el efectuar cobros e Ingresos en horas 
de tarde, J3^  y dtas festivos  ... ..........
Tener un d^ )artamento dedicado a la cllantela femonlna  ......
Mas rapidez y frecwncla en las corawlcaciones sobre el estado de la 
cuenta de uno (lacvlmlentos, saldos, etc.)  .............
Contar con Personal femenino para atender al pûbllco en gwieral .....
Que te acepten los descuMertos. SI eres cliente, y te paguen una 
letra de poco dinero, por ejemplo, avisândote después  .. ....
Un sistema de autowbanco. que haga posible los pagos e Ingresos sin 
bajarse del coche  ............ ... ..............
Algûn sistema de cheques v tarletâs de crfidlto. de cheques con los 
que se pueda pagar en el comerclo, con Indepoxlencla de los fendos 
que uno tæga en cuenta  .......................
Algdn sistema que ponga ep comun1cacl6n las distintas oflclnas o su^ 
cursales. de manera que uno pueda operar con su cuenta o llbrota de 
Wiorro cuando sale de vlaje a otros sitlos de Espafe  ......











40#»0#w ^Para cual de estas cosas le gustarfa a Vd,, prlrKlpalnente, tener nas dinerd? (NO SERALAR MAS DE TRES) (TAfüETA)
Me qustarfa tener nés dinero para....
Irme de vacaclones a donde quislera  ...     1
Dejar de trabajar                     2
Comprar ui pi so o una casa para vlvlr...........    3
Comprar im chalet o villa de recreo  ...       4
Ampllar ml negcdo  ......        5
Der estudios completos a mis hijos  ...      5
Montar un negocto               7
Conprar un coche . . . . . a............          8
Comprar cosas (muebles# electrodomSstIcos, etc.) para la casa  ...   9
Hacer obras de carldad, ayudar a los denas  ...     1
Comprar t1 erras  ...      2
Comprar acclones u obligadon^   ......      3
Dejar asegurado el parvenir de mis hijos    ........  4
Otras cosas _____________________
 ____   5
W)
(42)
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A lo) largo de la vida de una persona se van acumulando una serle de blenes, unos heredados, otros fruto del trabajo y de 
lass cdlstlntae actlvldadee en las que uno se gana la vida. Pero'los blenes y las cosas $ie uno tiene varfan segfin Ise dis- 
tWrrbas preferenclas y capacldad econdmica de la gente. Por eso, a todo el immdo le hacemos ims breves preguntas al res- 
pmètcok
411." Asl, de los blenes de esta lista (ENTREGAR TARJETA), ihay alguno de ell os que tenga Vd, en propledad?
Sf   No, ninguno .......... .. 5 («)
422> iCuSles tiene Vd,?
Casa 0 pi so en donde vive  ...  1
Otras fincas urbanas, casas, pisos, dhalets, etc.. 2
Fincas o explotaclones agrfcolas, gaiado, etc. ... 3 
Algun comerclo* Industria o negocio  .....  4
Tftulos del Estado, Dajda PQbllca ..... .......... 5
Obllgaclones  ..............   6
Acclones               7




43]#" De esta lista de blenes o seivlclos para el hogaT (ENTREGAR TARJETA) ihay alguno de ellos que tengan Vds, en su casa?
Sf   ...^ No, ninguno  ...   5 (45)
V
44i#" iCuCles tienen Vds.?
Televisor ................
Radio de mosa  ........ ........ .
Radio portatll (transistor) .. ..
Frigorffico  .....
Lavadora automâtlca (de tambue)
Oatldora  ..............................
Motodcleta . . . . . . . .  . . . . ..









Tocadiscos  ....    9
Daho 0 ducha ....... .......w...... ... .. ...... X
(46)
45i#" Como Vd, sabe, los per.î6d1cos dan de vez en cuando noticlas sobre los resultados de los estudios de lo que neceslta 
para vlvlr ma fadlîa. iCuanto dinero al mes cree Vd, que neceslta ina famllla como la suya para vlvlr con desdiogo? 
(OBTENER UNA RESPUESTA CONCRETA EN PESETAS)
__________  ptas.
(471_
46i#" iCuâl cree Vd. que es nés o menos la cantldad de dinero que una famllla de su mismo rrtvel econ&nico suele tener metlda 
en el Banco 0 en una Caja de Ahorros? (EVITAR LOS "NO SE" Y ODIENER UNA RESPUESTA CONCRETA EN PESETAS)
-- ptas.
(48
—  5 7 0  —
W#" (VER PREGS# 19, 23, 21 y 22) AnWomente me dijo Vd. que tenfa... (RECOREAR LAS CÜENTAS 0 LIMTAS 0)E TIENE).
A jgfectos sdlamente de valorap la tinportancla real que tiene entre el pdblfco cada Banco p.Caja concretes, ipodrfa 
Vd, dedrme, por favor, la letra que corresponde a la cantldad (TARJETA) que Vd, tiene en...? (PREGUNTAR PAf% CADA 
TlPO EE CUENTA 0 LIBRETA QUE POSEA Y PARA CADA SITIO EN DONDE TENGA CADA UNA).
Tiene cuenta corrlente en ..._________________  Ptas. (letra) (49]
— ......... ...................... ..................  ..................  (50L_
Tiene lltyeta de ahorro en
Tiene libreta (o Inposicifin) a plazo fijo en...
Tiene otro tlpo de cuenta en..________________
FICHA m
4848." Como Vd. sabe, en la roayorfa de las familias el maiido o la raujer dîcen la dltlma palabra sobre algin^  decisîcnes,
aunque mtes lo dîscutan entre ellos. Por ejemplo, en su famllla iqulén decide el abrlr. o no, ma cuenta o llbreta?
CENTEEGAR TARJETA Y ANOTAR ABAJO)
4849#* Y iquî&i decide el sitio, es decir, a ou6 Banco o Cala de Ahorros se va? (ANOTAR AOAJO)
5C5G." Y iqulôn decide las cantl dadas que se van a 1r Ingresando? (ANOTAR A DUO)
(53)
Decide... Abrir cuenta Sitio Cantldades
(54)
No se aplica  ......   0 0 0
(55)
El maiido, slempre      1 1 1
El mari do, piindpalmente  ..  2 2 2
Los dos          3 3 3
La mujer, principal mente  .....   4 4 4
La mujer, slempre     5 5 5
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5BUi" VoTvlendo al tena de la publlcldad que hacen los Bancos y las Cajas de Ahorros, que la haran a travfe de folletos, 
cartas a Incluso visitas pepsonales... iHan reclbldo Vds, en el ffltlmo affe alguna visita de alguna persona de algiSn 
Banco o Caja?
Sf .. 1 No
PASAR A U\ PREG, 54 1
( 5 6 l _
5S2#<" iA quë Banco o Caja pertenecfa esa persona o penseras cpje les visltaron?






5^#- iY cree Vd, que son muy utiles, beetante# poco o nada fitlles para Vd„ este tlpo de visitas?
Regular.......   3Muy utiles  ....     1




Pa^ ara termlrar la entrevlsta, y con el fin de poder valorar major sus opinlones, permftame que le haga unas breves pregmtas. 
Laa primera es sobre su trabajo y ocupaclôn*..





1 I PASAR A LA PREG. 56
(63)
Cuenta ajena .. 2 i. PASAR A LA PREG. 65
Tareas del hogar   ...  3
Jubllado 0 retirado ....... 4
ANOTAR Y REFERIR DESPUES I 
[Â PREGUNTA AL EMPLEO I
QUE TENIA ANTES j
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5f56#* ^  quS a c tlv ld a d  se dedica JAl*?
( 6 4 ] _
57." iOuantos enipleados fijo s  -Hene Vd,?
_______ eapleados
(66)
Enpresarlos agrarlos, propletarios o arrencîa • 
ta li os agrfcolas...................     1
58," iOiantas hectareas de regadfo tiene Vd.?
_______ hectareas
58," iCuantas hectareas de secano tiene Vd,?
_______ hectareas
Enpresarlos de la Industria      2)—^
3." iCuantos empleados fijo s  tiene Vd,?
______ empleados
Empresarlos del comerclo y servi cl os  3 h ^
61." iCuantos empleados fijos  tiene Vd.?
_______ empleados
Profeslorfâles libérales 4!"
82." iOue estudios termlnados tiene Vd,?
63." iCuâl es la profeslôn que ejerce Vd,?
Trabajadores Independi entes, autonomes,, aiv.. 
iesanos  .......     5 r
(Otros (ESPECIFICAR)   ...   6H>
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Il SI ES TO CUENTA AJENA" I 
—
6E65#"iEn quë trabaja Vd.î (ESPECIFICAR CON DETALLE)
A RELLENAR POR EL ENTREVISTADOR;
Directores de empresa, directivos ••••••••»••.
Cuadros superiopes, enpTeados a nivel superior
Funclonaiios .a nivel superior  .........
Jefes y (tenerales de las Fuerzas Armadas .
Oficlales de las Fuerzas Amedas . ...
Técnicos Diedlœ   ..........
Funclonaiios de nivel medlo ............
Empleados de oficina de rrfvel n«d1o ....
Vendedores# agentes cornerelaies, etc. ..
Auxlllares administratives, mecan6grafas, secretarlas, etc. 
Empleados subalternes (conserjes, etc.)........ .
Capataces, encargados, contramaestres 
Suboficlaies de las Fuerzas Armadas .. 
Obreros callficados   ........
Entrevîstado




6666," iPor qué conceptos obttenen Vds, Ingresos, ccntando todos los alembros de la famllla que aportan Ingresos al hogar y 
tenlondo en cuenta todo lo que entra en casa a lo largo del aRo? (ENSENAR TARJETA)
Por el trabajo personal por cuenta propla  ..............  1
Por el trabajo personal por cuenta ajena  ...      2
Por penslones, subsidlos, retiros, etc.  ...     3
Por renias de casas, pisos  ....           4
Por lo que producen las t1 erras  .....        5
Por Internes y rentas que producen los ahorros y otros capitales (acclones, 
obllgadones, cuentas de ahorros, tftulos del Estado)      6
Por lo que produce una empresa o negocio familiar o personal  ......  7
Por lo que produce la partidpaclGn en otra anpresa o negocio  ...v... 8
Por lo que reclHmos de algfh fami l ia* que se aicuentra trabajando en el ex- 
tranjero (Alemanla, etc.)  .....     9
Otros icuSl? ...  A
(68)
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6 67." CaTculando sus Ingresos a lo largo de todo el aîfo y dlvldlendo por doce icull dlrfa Vd, que es la cantldad que «por 
todos los ooncepto». Ingresan Vds, al mes por térmlno medlo, descontando Irapuestos? (ENTREGAR TARJETA) Dfgame la le­
tra que corresponda a la cantldad,
_____  Ingresos mensuales Letra
Mâs de 25GJ)00 ptas,        .......   A
De 200.001 a 250,000 ptas, .  ............  0
De 150.001 a 200,000 ptas,  .............   C
De 100.001 a 150.000 ptas,................  D
De 70,001 a 100,000 ptas,  ................  E
De 50,001 a 70.000 ptas,  .............. F
De 30,001 a 50.000 ptas  .............   G
De 20,001 a 30.000 ptas................... H
De 15,001 a 20.000 ptas.  ............ 1
De 10,001 a 15.000 ptas, ............ ... ....... J
De 7,501 a 10.000 ptas  ...........    K
De 5.001 a 7.500 ptas.            L
Hasta 5.000 ptas.  .............    M
(69
I SI EN LA PREG, 66 CONIESTO "POR LO QUE RECIBIHOS DE AU3UN FAMILI/RQÜE SE ENCUENTRA TRADUANDO EN EL EXTRANJERO"
®.r* iCon cyj6 frecuencla red ben Vds, dtnero de algûn fami 11 arque se encuentre trabajando en el extranjero? (LEER LISTA) |
Todos lus meses  ...... 1
Cada 2 meses ............... 2
Cada 3 meses  ........3
Cada 4 meses  ... 4
Cada 5 meses ............... 5
Dos veces al ano ........... 6
Una vez al aRo ............. 7
Con menos frecuencla ....... 8
69#» iCual es la cantldad que Vds. acostumbran a recibîr? (ENTREGAR TARJETA)
M&s de 250.000 ptas. . ... .
De 200.001 a 250JXX) ptas,      B
De 150*001 a 200,000 ptas.  ............  C
De 100,001 a 150.000 ptas.  ......    D
De 70.001 a 100,000 ptas.  ...   E
De 50.001 a 70.000 ptas.  .....    F
De %),001 a 50.000 ptas.  .....      G
De 20.001 a 30,000 ptas,  ................ H
De 15.001 a 20,000 ptas................... 1
De 10.001 a 15,000 ptas,  ...      J
De 7,501 a 10.000 ptas,.................  K
De 5UX31 a 7.500 p^  ...    L
Hasta 5.000 ptas.  .......      M
70#» iPodpfa dedrme la forma en que la red ben nonnalmente? (LEER LISTA)





Lo trae directamente, cuando viene a EspaRa   2
Envlsndo los bllletes en alguna carta 0 paquete  3
J^ r g1 ro postal  .......       4
Por transferencla a travês de un Banco 0 Caja de Aho»
Por cheques   ................ 6
Otra forma, icual? _ _
! i
71#. iCi^  es el Banco 0 Caja de Ahorros a travês de! cual red ben el dinero?
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A A
72#» iCuêl de estas frases (fie le voy a leer se ajusta nés a lo (fie ha(%n V(k. con ese dinero (fie red ben? (LEER LISTA)
(74) ,-------------
Lo gastamos todo     1 f'— »  i PASAR A LA PREG. 75
Gastamos la meyw parte y guardaroos 
un poco .A................ .. ..... 2
Gastamos una pecjuena parte y guan» 




la guardamos todo ... 
73## iY dfinde acostumbran a guardar ese cHnerd? (LEER LISTA)
En un Banco .........
_  (75) 
. 1
En una Caja de Ahorros . .... 2
En casa  ..........   3




74#- iEn quô tlpo de cuenta o llbreta?
Cuenta coniente .............. 1
Llbreta de Ahorro  .....2




7 75#» iA (juê clase social dirfa Vd. que pertenece su famllla? (LEER LISTA)
Alta 4#......*.,............... 1
Medla^ alta    .....2
Med1».baja  .......   3
Baja         4
7i 76## iCuantos son Vds, de famllla, Incluyêndose Vd.?
_ _ _  personas





Ml MUCHAS GRACIAS POR SU CQÜBORACION.
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IIIDIGAR SI EN U LOCAUEW) EN DONEE SE HA REALIZADO ESTA ENTREVISTA HAY:
Bbuicos y Cajas de Ahorros conjuntamente....... 1
SôTo Bancos  ...   2
S61o Cajas de Ahorros (do la Confederacl6n) 3
Solo Cajas Cooperativas (rurales, etc.) ...  4
No hay n1 Bancos n1 (hjas...... ...... ...... 5
(80)
j Nombre del entrevîstado (s61o para efectos de supervWên del trabajo del entrevlstador)
Seco del entrevîstado: Hombre ............ 1
Evaluacl6n de la slnceiidad del entrevîstado:
.... 1 RegularHiicha ......4
Bastante ...
DoraClSn de la entrevlsta: 
Nombre del entrevlstador: _
mlnutos
Mujer
Poca ..... . .. ..... 4 
Nada ........... .... 5
NUMEROS EHPlfADOS EN U APLICACION EE LA RITA:
j 13 D1recd6n
1 Lista (te Lista de Lista de Lista de 
1 celles portaies plantas viviendas
^ DjrecdSn j 3® Dlreçcjêp j
Lista de Lista de Lista de Lista de I Lista de Lista de Lista de Lista de j 
calles portaies plantas viviendas j calles portaies plantse vlvlendasj
n u u u i t n u u  i ILJLJLJI
1 !
I Nombre del supervisor Oficina, 
j Nombre del supervisor Campo 
I Nombre del codlfleader____
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MUESTRA DE LA ENCUESTA A AMAS DE 
CASA DE HÔGARES CON CUENTA DE 
AHORRO 1969
La encuesta se ha aplicado a una muestra de hogar es en 
donde algdn miembro posee o ha posefdo libreta de ahorro* A ella 
nos hemos referido en las pâginas 154 a 156 del trabajo#
La muestra ha sido una muestra estratégica con très 
puntosî Barcelona, Zaragoza y Jaén* Las razones de la eleccidn 
esencialmente obedecfan al fuerte contingente de libretas de aho 
rro de las Cajas de Ahorro en esos puntos, que a la vez suponfan 
marcos de desarrollo econdmico y de estructura social muy diferen 
tes, sobre todo Jaén, por un lado, con respecto a Zaragoza y BaJ[ 
celona, por el otro*
El tamano de la muestra era de 400 hogares para Barce 
lona, 400 para Zaragoza y 200 para Jaén,
En cada hogar se ténia que entrevistar al ama de casa 
como minimo. Y, si el hogar contara con algdn miembro de 14 a 25 
ahos viviendo alll, se le entrevistaba también (en el caso de 
que hubiera mds de uno se elegla al azar al que se iba a entre— 
vistar)*
El trabajo de campo ha sido llevado a cabo en el dlti— 
mo trimestre de 1969 por 116 entrevistadores (que han realizado 
una media de I6 contactes para conseguir de 11 a 12 entrevistas 










Total jévenes en el hogar




















MUESTRA DE LA ENCUESTA NACIONAL 
OMNIBUS (iNDrVTDUOS) DE DATA 
1972
A ella nos referimos en las pdgs. 262 y ss* y en las 
Tablas 68 a 74* Sus caracterfsticas se describen a continuacidni
Universe: Todos los individuos —hombres y mujeres- de 
15 y mds ahos de edad, residentes en ndcleos 
de poblacidn de la Peninsula e Islas Baléa­
res,
Tamaho de la muestra: 2,000 entrevistas,
Tipo de muestra: Probabilistica por Areas,
Seleccidn de hogares: Merced a un listado previo, se 
eligen dentro de las manzanas de una ciudad 
por seleccidn aleatoria de segmentes que 
agrupan a varies hogares dentro de la manz^ a 
na. En las Areas rurales y en las ciudades 
en donde no se dispone de mapa, se sigue un 
sistema de ruta con arranque aleatorio,
Seleccidn de individuosi Se elige uno por hogar, des— 
pués de que el entrevlstador cense a los 
componentew del mismo y seleccione uno de 
ellos a través de un sistema estrictamente 
aleatorio,
Estratificacidn: Con arreglo a dos criterios:
— por regiones
— por tamaho de poblacidn de los ntÜ— 
cleos
Regiones: Se han adoptado las regiones siguientes:
—  5 5 1  “■





Baléares, Gerona, Barcelona, Lêrida, 
Tarragona, Huesca y Zaragoza,
Castelldn, Valencia, Alicante, Murcia 
y Albacete,
Badajoz, Huelva, Sevilla, CAdiz, MAla— 
ga, Cdrdoba, Jaén, Granada y Aimeria,
Zamora, Salamanca, CAceres, Valladolid, 
Avila, Toledo, Ciudad Real, Segovia, 




La Coruna, Lugo, Orense, Pontevedr a, 
Oviedo y Ledn,
Santander, Palencia, Burgos, Logroho, 
Navarra, Guipdzcoa, Vizcaya y Alava.
Estratos de poblacidn;
— Con mAs de 200,000 habitantes
— De 50,001 a 200,000 habitantes
— De 10,001 a 50,000 habitantes
— De 2,001 a 10,000 habitantes
— Hasta 2,000 habitantes
Asignacidn de las entrevistas: El procedimiento que se
ha seguido es;
12) distribuoidn proporcional de las en— 
trevistas entre las distintas regio­
nes,
22) distribucidn proporcional de las en­
trevistas de cada regidn entre sus 
distintos estratos de poblacidn.
32) oleccidn de très provincias dentro de 
cada regidn con probabilidad propor­
cional a su poblacidn.
—  5 8 2  —
Estratos
Hasta 2,000 habitantes ,. 
De 2.001 a 10,000 ,,,,,,, 
De 10,001 a 50,000 ,,,,,, 
De 50,001 a 200,000 ,,,,, 









































42) para cada regidn, y en cada estrato de 
poblacidn, reparticidn de las entrevis 
tas por igual entre las très provincias 
elegidas (que tengan municipios en ese 
estrato de poblacidn déterminado)•
Puntos de muestreo: Se eligen al azar, dentro de cada 
provincia y estrato de poblacidn, con 
probabilidad proporcional a la poblacidn,
El ndmero total de puntos previstos es de 102, que se 
distribuyen:
Regidn: I II III IV V VI Total
Ndm, puntos: 13 16 24 21 15 13 102
Trabajo de campo: Se llevd a cabo en el dltimo trime^ 
tre de 1972,
—  5 8 3  —
